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ABSTRAK 
 
YOGA ARIF WIBOWO, 2009, D0302065, Hubungan Kerja District Sales 
Office Djarum dengan Small Retailer Djarum di Surakarta (Studi Deskriptif 
Kualitatif Tentang Hubungan Kerja District Sales Office PT. Djarum dengan Small 
Retailer Djarum di Surakarta Tahun 2009). 
 Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan hubungan kerja yang terjalin 
antara District Sales Office  Djarum dengan Small Retailer Djarum dalam 
mendistribusikan rokok Djarum dan juga ingin mengetahui kendala-kendala serta solusi 
apa saja yang terjadi antara District Sales Office Djarum dengan SRD dalam memasarkan 
atau mendistribusikan rokok Djarum. 
 Sejalan dengan tujuan penelitian tersebut, maka bentuk penelitian yang digunakan 
berupa penelitian deskripsi kualitatif yaitu penelitian yang bertujuan menggambarkan 
data dengan kata-kata atau uraian dan penjelasan tentang suatu permasalahan. 
 Dimana penelitian ini mengambil lokasi di PT. Djarum dan daerah-daerah 
berdagang Small retailer Djarum di wilayah Surakarta. Pemilihan lokasi didasarkan atas 
berbagai pertimbangan,seperti adanya kemudahan untuk mendapatkan data, informasi, 
dan referensi yang dibutuhkan. Teknik validitas data dalam penelitian ini menggunakan 
trianggulasi data. Maksudnya teknik pemeriksaan keabsahan data yang memanfaatkan 
sesuatu yang lain diluar data itu untuk keperluan pengecekan atau sebagai pembanding 
terhadap data itu. Teknik pengambilan sample yang digunakan adalah purposive 
sampling dan maximum variation sampling. Dimana peneliti cenderung memilih 
informan yang dianggap tahu dan dapat dipercaya. Teknik pengambilan data dilakukan 
dengan cara wawancara, observasi dan dokumentasi. Sedangkan teknik analisa data yang 
digunakan adalah model analisa interaktif yang meliputi pengumpulan data, reduksi data, 
penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Keempatnya dilaksanakan hamper bersamaan 
dan terus menerus dengan memanfaatkan waktu yang tersisa. 
 Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa dalam pendistribusian rokok Djarum di 
Surakarta, terdapat hubungan kerja antara District Sales Office dengan Small Retailer 
Djarum. Hubungan kerja tersebut terdapat hak-hak dan kewajiban dari masing-masing 
pihak. Dalam pendistribusian  atau pemasaran rokok Djarum, terdapat jaminan sosial 
yang diberikan District Sales Office kepada Small Retailer Djarum dan jaminan sosial itu 
bersifat non formal. Dalam jaminan social itu menunjukakn adanya hubungan patron 
klien antara District Sales Office dengan Small Retailer Djarum. Hubungan patron klien 
ini timbul karena pihak patron dalam hal ini District Sales Office mempunyai kedudukan 
yang lebih tinggi dari pada klien yaitu Small Retailer Djarum. Bantuan-bantuan ini lebih 
didasarkan pada rasa sosial kepada klien yang bekerja memasarkan dan mendistribusikan 
rokok Djarum ke konsumen. Karena kedekatan hubungan ini maka pihak klien cenderung 
mengharapkan dukungan pihak patron bila sedang ada masalah yang menimpa. 
 
 
 
 
 
 
ABSTRAK 
 
YOGA ARIF WIBOWO, 2009, D0302065, Hubungan Kerja District Sales 
Office Djarum dengan Small Retailer Djarum di Surakarta (Studi Deskriptif 
Kualitatif Tentang Hubungan Kerja District Sales Office PT. Djarum dengan Small 
Retailer Djarum di Surakarta Tahun 2009). 
 This research to descript work relation that happen between District Sales Office 
and Small Retailer Djarum in cigarette Djarum distribution.and also to know problems in 
marketing or distribution and what they do to solve it. 
 In the same way with goal of research, bend of research that use is description 
kualitatif is kind of research that describe data with word and explaning problems. 
 Location of research is in PT. Djarum and Small Retailer Djarum in Surakarta. 
researcher chose it because is easy to find data, information and referantion. Technics 
data validation use data triangulation, it mean to check data validation using another data, 
outside capital data’s. Technics sample derivation is use purposive sampling and 
maximum variation sampling. It mean researcher only choose informan that knowing and 
can trust to be data resource. To collet data, researcher using interview, observation and 
documentation. To data analysia researcher using analys interaktif model; it mean data 
collet , data reduction, data serve and conclution have made almost in the same time. 
 This research, prove that in distribution djarum cigarette has a work relation 
between District Sales Office Djarum and Small Retailer Djarum in Surakarta. In work 
relation between them have appear right and duty. In this relation also appear social 
incentive, it has give from District Sales Office Djarum to Small Retailer Djarum and 
characteristic social incentive is non formal. In social incentive showing us patron klien 
relationship between District Sales Office and Small Retailer Djarum. It can happen 
because District Sales Office has high status than klien or Small Retailer Djarum. Social 
grating based on social feeling to klien that help patron to distribution Djarum cigarette to 
consumer. So because this close relationship so klien inclining support from patron if 
they are in trouble. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
 Dalam sejarah pembangunan ekonomi, konsep industrialisasi berawal dari proses 
revolusi industri pertama pada pertengahan abad-18 di Inggris dengan penemuan metode 
baru untuk pemintalan dan penenunan kapas yang menciptakan spesialisasi dalam 
produksi dan peningkatan produktivitas dari faktor produksi yang digunakan. Setelah itu, 
terjadi inovasi dan penemuan baru dalam pengolahan besi dan mesin uap yang 
mendorong inovasi dalam pembuatan besi baja, kereta api, kapal tenaga uap, dan 
sebagainya. Setelah itu, revolusi industri kedua pada akhir abad ke-18 dan awal abad ke-
19 dengan berbagai perkembangan teknologi dan inovasi. Kemudian setelah Perang 
Dunia II, muali muncul berbagai teknologi baru, seperti produksi massal dengan 
menggunakan assembly line, tenaga listrik, kendaraan motor, penemuan berbagai barang 
sintetis, dan revolusi teknologi telekomunikasi, elektronik, bio, komputer, dan 
penggunaan robot. Perkembangan-perkembangan ini semua mengubah pola dan 
meningkatkan volume perdagangan dunia dan memacu proses industrialisasi di dunia ( 
Tulus, 2001: 41). 
Begitu juga di Indonesia, transformasi struktural yang dimotori oleh 
industrialisasi bukan hanya pergeseran pusat kekuatan ekonomi Indonesia dari sektor 
pertanian ke sektor industri, tetapi proses ini juga mencakup pergeseran struktur 
industrinya dari waktu ke waktu, sehubungan dengan dimilikinya keunggulan komparatif 
akibat pergeseran dari kegiatan produksi yang bersifat padat karya dan berteknologi 
rendah ke arah cabang kegiatan produksi yang lebih padat modal dan berteknologi tinggi. 
Sehubungan dengan itu, digalakkannya pembangunan di segala bidang oleh Pemerintah 
Indonesia dewasa ini. Merupakan kebijaksanaan nasional, dimana pembangunan-
pembangunan tersebut sebagai usaha untuk meningkatkan taraf kehidupan dan 
kesejahteraan masyarakat. Salah satu kegiatan pembangunan yang telah direncanakan 
oleh pemerintah adalah kegiatan pembangunan di bidang industri,baik itu industri besar, 
industri menengah, maupun industri kecil dan kerajinan rumah tangga.  Sedangkan yang 
dimaksud Industri adalah kegiatan ekonomi yang mengolah bahan mentah menjadi bahan 
baku, barang setengah jadi menjadi barang atau menjadi barang dengan nilai yang lebih 
tinggi untuk penggunaannya, termasuk kegiatan rancang bangun dan perekayasaan 
industri (Wie, 1994:67). 
 Bagi Bangsa Indonesia, pembangunan industri memiliki peranan yang sangat 
besar yaitu dalam penerimaan pendapatan Negara; di samping itu sektor industri juga 
memberikan lapangan pekerjaan yang luas dan mengurangi penggangguran. Dari sekian 
banyak sektor industri, industri rokok nasional secara signifikan terbukti mampu 
memberikan kontribusi pada pertumbuhan ekonomi baik di daerah maupun nasional, 
terutama dalam menyerap tenaga kerja dan pemasukan bagi kas Negara lewat pajak yang 
tidak sedikit jumlahnya. Begitu pun secara sektoral mampu mendorong tumbuh 
kembangnya subsektor perkebunan (komoditas tembakau dan cengkih), serta sektor 
perdagangan. Mulai dari Petani, Pemetik tembakau-cengkih, Pengolah sampai para 
Pedagang asongan “terlibat” pada industri tersebut. 
 Awal perkenalan masyarakat Indonesia dengan tembakau dan merokok tak lepas 
dari pengaruh bangsa Portugis pada permulaan abad ke-XVII. Pada mulanya tembakau 
digunakan untuk campuran makan sirih yang memang merupakan salah sebuah aspek 
kebudayaan yang telah sangat tua usianya. Tembakau khusus untuk makan sirih ini 
dikenal dengan nama “tembakau sugi”. Masyarakat jawa menyebutnya “bako susur”. 
Pemakaian jenis tembakau ini berasal dari daerah pantai Malabar di India selatan. 
Masyarakat pribumi di daerah ini mempunyai kebiasaan memakainya selama makan 
sirih. 
 Betapapun, kehadiran tembakau nampak jelas membawa dua dampak yang saling 
bertolak belakang terhadap kebiasaan makan sirih. Pada satu pihak bisa melengkapi dan 
menambah kenikmatan mereka yang mempunyai kegemaran makan sirih, namun pada 
pihak lain justru membawa efek yang sangat merugikan, oleh karena di belakang hari 
telah muncul sebagai rekan tandingan dalam bentuk rokok. Banyak orang lelaki yang 
sebelumnya terbiasa makan sirih, telah menyeberang menjadi perokok yang setia atau 
melakukan keduanya. Konkurensi ini mencapai puncaknya pada awal abad ke-XX, 
dimana makan sirih telah terdesak sama sekali oleh merokok. Hal ini membuka peluang 
usaha bagi industri rokok di Indonesia. 
 PT. Djarum, merupakan salah satu industri rokok Indonesia yang mampu bertahan 
hingga saat ini. Perusahaan yang saat ini dipegang oleh Robert Budi Hartono ini 
merupakan pemain besar dalam indutri rokok bersama dengan HM. Sampoerna, Gudang 
Garam, dan Bentoel. Perusahaan yang tumbuh sejak tahun 1951 ini menjadi salah satu 
perusahaan rokok yang popular di Indonesia. Hal ini tak lepas dari kuat dan besarnya 
jaringan distribusi yang dimiliki PT. Djarum. 
 Jaringan distribusi itu meliputi pusat marketing yang berkantor di Jakarta, 
dibawahnya kemudian dibagi menjadi 4 Regional Sales Office (RSO) yaitu Bandung, 
Semarang, Jakarta, dan Surabaya. Dari Regional Sales Office (RSO) dibawahnya lagi ada 
District Sales Office (DSO) yang akan memasarkan dan mendistribusikan rokok ke 
pedagang-pedagang, dan dari pedagang baru ke konsumen. Untuk di kota Surakarta  
khususnya, distribusi rokok di bawah tanggung jawab Regional Sales Office (RSO) 
Semarang dan District Sales Office (DSO) Surakarta, nah dari District Sales Office 
Surakarta bertanggung jawab mendistribusikan rokok ke Pedagang dan Warung-warung 
di kota Surakarata  dan sekitarnya atau dalam istilah PT Djarum disebut Small Retailer 
Djarum. 
 Kegiatan distribusi itu sendiri menurut bambang ismawan (2002 :2) dalam journal 
ekonomi rakyat sebuah pengantar merupakan salah satu kegiatan yang paling populer 
bagi ekonomi rakyat karena relatif mudah dikerjakan, tidak menuntut ketrampilan 
khusus, dan memiliki margin keuntungan yang relatif besar. 
 Kegiatan distribusi juga merupakan tempat perputaran uang yang besar dan cepat. 
Melalaui kegiatan distribusi yangsebagian besar dilaksanakan secara informal berbagai 
produk baik yang dihasilkan oleh perusahaan besar maupun usaha rumah tangga mampu 
menjangkau masyarakat secara efektif, sedangkan menurut bayu Swastha kegiatan 
distribusi atrau saluran distribusi untuk suatu barang adalah saluran yang digunakan oleh 
produsen untuk menyalurkan barang tersebut dari produsen sampai konsumen atau 
pemakai industri. Melalui kegiatan distribusi yang sebagian besar dilaksanakan secara 
informal (tanpa ijin) berbagai produk baik yang dihasilkan oleh perusahaan besar maupun 
usaha rumah tangga mampu menjangkau masyarakat secara efektif. 
 Adapun lembaga-lembaga yang ikut ambil bagian dalam penyaluran barang 
adalah : 
§ Produsen 
§ Perantara (pedagang atau agen) 
§ Konsumen besar atau pemakai industri 
(Bayu Swastha, 2002 :190 ). 
 Di dalam pemasaran suatu produk jaringan distribusi sangat tepat digunakan oleh 
produsen di dalam menyalurkan produk-produk tersebut kepada para konsumen. Saluran 
distribusi merupakan suatu struktur yang menggambarkan alternative saluran yang 
dipilih,dan menggambarkan situasi pemasaran yang berbeda oleh berbagai macam 
perusahaan atau lembaga usaha (seperti produsen,pedagang besar dan pengecer). Hal ini 
dapat dipertimbangkan sebagai fungsi yang harus dilakukan guna memasarkan barang 
secara efektif. Sering pula terjadi persaingan di antara sistem distribusi dari produsen 
yang berbeda. 
 Apabila tujuan perusahaan memaksimalkan laba,pemilihan saluran pemasaran 
harus didasarkan pada estimasi tingkat penghasilan yang dapat menutup investasi 
kapitalnya. Jadi,keputusan tentang investasi perlu juga dipertimbangkan dalam pemilihan 
saluran. 
 Dalam sistem distribusinya,produsen sering menggunakan perantara sebagai 
penyalurnya. Perantara (middleman) merupakan suatu kegiatan usaha yang berdiri 
sendiri,berada di antara produsen dan konsumen akhir atau pemakai industri. Mereka 
memberikan pelayanan dalam hubungannya dengan pembelian dan penjualan barang dari 
produsen ke konsumen. Penghasilan yang mereka terima juga secara langsung berasal 
dari transaksi tersebut. 
 Pentingnya agen penjualan,pedagang besar serta pengecer sebagai perantara 
(middleman) adalah bertindak sebagai penyalur suatu barang atau produk langsung ke 
konsumen. Hal ini menyangkut masalah penentuan strategi penyaluran,termasuk 
pemilihan saluran ditribusi,penanganan secara fisik, dan distribusi fisik. 
 Kembali kepada masalah perindustrian di Indonesia, dengan berkembangnya 
industri – industri; banyak orang menggantungankan hidupnya pada sektor perindustrian 
tetapi dengan kondisi ekonomi dewasa ini yang berada pada masa yang sulit maka 
perusahaan membatasi jumlah pekerjanya pada sektor ini. Daya serap tenaga kerja dari 
sektor industri modern yang semula menjadi tumpuan harapan bagi pencari kerja 
sekarang menjadi semakin rendah. Krisis yang melanda bangsa Indonesia menyebabkan 
adanya tingkat ketimpangan antara pertumbuhan penduduk, angkatan kerja dan 
penyediaan lapangan kerja yang memadai. Hal ini dapat diartikan bahwa pertumbuhan 
industri tidak serta merta dapat memecahkan masalah kesempatan kerja. Keadaan ini 
membuat orang-orang mencari alternative lain untuk mendapatkan pekerjaan guna 
menyambung kelangsungan hidupnya. 
 Dengan adanya pertumbuhan ekonomi yang tidak seimbang antara tingginya 
angkatan kerja dengan keterbatasan lapangan usaha di sektor formal ternyata mampu 
mendorong timbulnya sektor informal. Kegiatan ekonomi sektor informal banyak 
terdapat di negara yang sedang berkembang, termasuk negara Indonesia. Tidak diragukan 
lagi bahwa sektor informal mengalami perkembangan yang sangat cepat dalam 
lingkungan kawasan perkotaan Indonesia. 
 Dorongan seseorang untuk memasuki sektor informal di perkotaan di pengaruhi 
oleh beberapa faktor antara lain faktor sosial, ekonomi, dan budaya. Faktor yang paling 
dominan melatar belakangi seseorang memasuki sektor informal adalah faktor ekonomi. 
Dorongan faktor ekonomi antara lain adanya ketimpangan pembangunan desa dan kota, 
adanya kemiskinan di pedesaan dan kurangnya penyediaan kesempatan kerja karena 
kurangnya sektor non-pertanian di pedesaan. 
 Menurut Buchari Alma sektor informal memiliki ciri-ciri sebagai berikut : 
a. Kegiatan usaha tidak terorganisasi secara baik. 
b. Belum mempunyai ijin usaha yang resmi. 
c. Teknologi yang digunakan sangat sederhana. 
d. Mdala dan perputaran usaha sangat kecil. 
e. Pendidikan formal dari para pengelolanya tidak menjadi pertimbangan dalam 
membuka usaha. 
f. Usahanya bersifat mandiri, jika ada karyawan biasanya dari keluarga sendiri 
(Buchari Alma,1992: 64). 
 Dengan kondisi seperti itu muncul sektor informal dengan celah dan peluang, 
yang akan memberikan kesempatan bagi sebagian masyarakat untuk hidup yang lebih 
layak. Secara konseptual mereka yang bergerak dalam sektor informal semata-mata 
bukan berdasarkan pada kesempatan berinvestasi, tetapi juga terdapat oreintasi yang 
mendasar yaitu menciptakan lapangan kerja bagi dirinya sendiri. Mereka melibatkan diri 
dalam sektor informal pada dasarnya berkaitan dengan etos kewiraswastaan yang mereka 
miliki. 
 Bidang usaha yang termasuk sektor informal antara lain perajin, pembuat sepatu, 
penjahit, penyemir sepatu, pedagang kelontong, pedagang kaki lima, pedagang pasar, 
pengusaha makanan jadi, pedagang rokok dan sebagainya. Dari berbagai bidang yang 
ada, pedagang kecil merupakan bidang yang masih memungkinkan untuk dimasuki 
karena tidak memerlukan keahlian khusus dan modal permulaan yang  tidak terlalu besar.  
 Salah satu sektor informal tersebut adalah pedagang rokok; yang dengan mudah 
kita lihat di setiap pelosok Negeri ini. Dimana setiap kita bepergian akan dengan mudah 
mendapati Warung-warung yang menjual produk rokok. Di kota Surakarta pun juga 
demikian, banyak terdapat warung rokok di setiap penjuru kota. Akan tetapi ada beberapa 
warung yang mempunyai keunikan tersendiri, yaitu warung tersebut mengkhususkan 
menjual produk rokok sebagai dagangan utamanya dengan atribut kios-kios yang unik 
dan menonjolkan ‘merk’ tertentu, misalkan warung rokok tersebut beratribut produk dari 
PT. Djarum. 
 Suatu kenyataan, banyak orang mengandalkan hidup mereka dengan berdagang 
rokok eceran. Mereka umumnya memiliki sebuah gerobak atau sebuah kotak terbuat dari 
papan tempat menaruh jualan mereka. Anak laki-laki berusia sekitar 15 sampai 17 tahun 
sering kita lihat membawa kotak-kotak rokok seperti ini di pasar-pasar, setasiun atau di 
tempat-tempat keramaian umum. Banyak di antara para pedagang rokok yang kita 
maksudkan ternyata bisa memenuhi kebutuhan hidupnya sehari-hari hanya dengan 
berjualan rokok kecil-kecilan, bahkan bisa menabung dan membiayai sekolah anak-anak 
mereka. Hal ini menjadi bukti bahwa di samping proses produksi, perdagangan rokok 
juga memberikan pekerjaan dan penghasilan kepada demikian banyak pihak, mulai dari 
para agen, pengusaha warung, perusahaan pengangkutan, jasa promosi dan lain 
sebagainya. 
 Berkaitan dengan hal tersebut antara Warung-warung rokok Djarum (Smalll 
retailer rokok Djarum) di Surakarta dan District Sales Office rokok Djarum mempunyai 
kerjasama yang saling menguntungkan dimana District Sales Office Djarum lewat 
perantara Small Retailer Djarum dapat menyelesaikan tugasnya mendistribusikan rokok 
ke konsumen, sedangkan Small Retailer rokok Djarum memperoleh keuntungan rupiah 
atau laba lewat menjual rokok Djarum kepada konsumen. Di sini terlihat salah satu 
manfaat hubungan kerja antara District Sales Office Djarum dengan Small retailer rokok 
Djarum. 
 
B. Perumusan Masalah 
 Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan di atas, dapat dirumuskan 
permasalahan sebagai berikut : 
“Bagaimana Hubungan Kerja antara District Sales Office PT.Djarum dengan Small 
retailer Djarum di Surakarta? 
C. Tujuan Penelitian 
 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan kerja antara District Sales 
Office Djarum dengan Small Retailer Djarum di Surakarta 
D. Manfaat Penelitian 
 Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik secara pribadi pada 
khususnya atau bagi masyarakat pada umumnya. Manfaat yang diharapkan dari 
penelitian ini adalah : 
I. Manfaat Praktis : 
1. Memberikan gambaran mengenai hubungan kerja antara District Sales Office 
Djarum dengan Small Retailer Djarum di Surakarta. 
2. Agar dapat digunakan sebagai masukan yang bermanfaat bagi pihak Djarum, 
lembaga sejenis atau siapapun sebagai bahan informasi untuk mengambil langkah 
kebijakan dibidang hubungan kerja dan distribusi. 
II. Manfaat Teoritis : 
1. Membuka perspekitif luas bagi penelitian sejenis berikutnya 
2. Memberikan sumbangan dan sekaligus ikut memperkaya khasanah ilmu 
pengetahuan khususnya bagi Ilmu Sosiologi dalam topik Hubungan Kerja. 
E.  Tinjauan Pustaka dan Kerangka Pemikiran 
Sosiologi sebagai bagian dari ilmu sosial mempelajari hubungan sosial dalam masyarakat 
dan didefinisikan sebagai ilmu yang menguraikan analisis tentang struktur perilaku sosial 
dalam masyarakat. Obyek di dalam sosiologi adalah masyarakat, salah satu batasan 
masyarakat diberikan oleh Mac Iver dan Page :  
“Suatu sistem dari kebiasaan dan tata cara, dari wewenang dan kerjasama antara 
berbagai kelompok dan penggolongan, dari pengawasan tingkah laku serta 
kebebasan-kebebasan manusia. Keseluruhan yang selalu berubah ini kita namakan 
masyarakat. Masyarakat merupakan jalinan hubungan sosial. Dan masyarakat 
selalu berubah” (Mac Iver dan Page dalam Soekanto,1986:22). 
Sedangkan menurut Soekanto, Masyarakat memiliki beberapa unsur : 
1. Manusia yang hidup bersama. Di dalam ilmu sosial tak ada ukuran yang mutlak 
maupun angka yang pasti untuk menentukan berapa jumlah manusia yang harus 
ada. Akan tetapi secara teoritis, angka minimnya adalah dua orang yang hidup 
bersama. 
2. Bercampur untuk waktu yang cukup lama. Kumpulan dari manusia tidaklah sama 
dengan kumpulan benda mati. Oleh karena berkumpulnya manusia, maka akan 
timbul manusia-manusia baru. Manusia itu juga dapat bercakap-cakap, merasa 
dan mengerti mereka juga mempunyai keinginan-keinginan untuk dapat 
menyapaikan kesan-kesan perasaannya. Sebagai akibat hidup bersama itu, 
timbullah sistem komunikasi dan peraturan-peraturan yang mengatur hubungan 
antar manusia dalam kelompok tersebut. 
3. Mereka sadar bahwa mereka merupakan suatu kesatuan.  
4. Mereka merupakan sistem hidup bersama. Sistem kehidupan bersama 
menimbulkan kebudayaan, oleh karena setiap anggota merasa dirinya terikat satu 
dengan lainnya. (Soekanto,1990:26-27). 
 Dalam kehidupannya manusia memiliki kebutuhan yang berbeda-beda pada setiap 
individu. Namun tiap-tiap individu tidak pernah saling lepas atau dengan kata lain saling 
berinteraksi satu sama lain yang membentuk pola-pola hubungan yang bermacam-
macam. Salah satu pola hubungan ini adalah Hubungan timbal balik. Hubungan inilah 
yang dipelajari dalam sosiologi seperti tercantum dalam definisi sosiologi menurut 
Pitirin Sorokin. Bahwa sosiologi adalah suatu ilmu yang mempelajari : 
1. Hubungan dan pengaruh timbal balik antar aneka macam gejala-gejala sosial 
(misalnya antara gejala ekonomi dengan agama, keluarga dengan moral, hukum 
dengan ekonomi, gerak masyarakat dengan politik dan lain sebagainya). 
2. Hubungan dan pengaruh timbal balik antara gejala sosial dengan gejala-gejala non 
sosial ( misalnya gejala geografis, bologis dan sebagainya ). 
3. Ciri-ciri semua jenis gejala-gejala sosial. 
 Untuk membahas kompleksitas dari persoalan-persoalan apa yang mesti dijawab, 
bagaimana seharusnya menjawab, serta aturan-aturan apa yang harus diikuti dalam 
menginterprestasikan informasi yang dikumpulkan dalam rangka menjawab persoalan-
persoalan tersebut, maka dalam sosiologi dibantu oleh paradigma. 
“Paradigma adalah pandangan yang mendasar tentang apa yang menjadi pokok 
persoalan yang semestinya dipelajari oleh suatu cabang ilmu pengetahuan 
(dicipline)” (Ritzer,2003: 7). 
 Paradigma yang  digunakan dalam penelitian ini adalah paradigma perilaku sosial, 
dimana obyek studi berupa barang yang konkret dan realistis. Sesuai dengan  pendapat 
B.F skiner “barang yang konkret dan realistis adalah perilaku manusia yang nampak serta 
kemungkinan perulangannya ( behavior of man and contingencies of reinforcement )” 
(Margareth M Poloma,1994 : 60). 
 Paradigma perilaku sosial memusatkan perhatiannya kepada antar hubungan 
individu dan lingkungannya. Dimana lingkungan itu terdiri atas : 
1. Bermacam-macam obyek sosial 
2. Bermacam-macam obyek non sosial 
secara singkat pokok persoalan sosiologi menurut paradigma ini adalah tingkah laku 
individu yang berlangsung dalam hubungannya dengan faktor lingkungan, yang 
menimbulkan perubahan terhadap tingkah laku. Jadi terdapat hubungan fungsional antara 
tingkah laku dengan perubahan yang terjadi dalam lingkungan aktor. Persoalan ini yang 
dicoba dijawab oleh teori – teori dalam perilaku sosial (Ritzer, 2002 :71 ). 
 Teori yang digunakan dalam penelitian ini adalah teori pertukaran sosial 
(exchange theory) yang dikemukakan oleh George Homans, dimana teori ini 
berlandaskan pada prinsip ekonomi yang elementer. Bahwa orang menyediakan barang 
dan jasa dari transaksi ekonomi tersebut dan sebagai imbalannya orang berharap 
memperoleh imbalan yang berupa barang atau jasa yang diinginkan. Ahli teori pertukaran 
memiliki asumsi yang sederhana bahwa interaksi sosial mirip dengan tranksasi ekonomi ( 
George Homans dalam Margareth  M poloma,1994 : 52-53). 
 Homans menganggap bahwa orang yang bertindak atau terlibat dalam perilaku 
untuk memproleh ganjaran (memperbesar keuntungan) atau menghindari hukuman 
(memperkecil biaya). Prinsip tersebut merupakan prinsip dasar dalam transaksi ekonomi 
sederhana. Pada industri rokok, hubungan kerja yang terjadi pada District Sales Office 
PT. Djarum dengan Small Retailer rokok Djarum adalah keduanya dapat 
mempertukarkan pelayanannya yaitu dengan memproduksi rokok bagi PT. Djarum 
dengan harapan memperoleh keuntungan, serta mendistribusikan rokok bagi Small 
Retailer juga dengan harapan memperoleh keuntungan. Keduanya mempunyai harapan 
yang sama untuk saling memajukan usahanya untuk mendapatkan ganjaran yang lebih 
banyak. 
Homans menyatakan bahwa proses pertukaran ini dapat dijelaskan lewat lima 
pernyataan proporsional yang saling berhubungan. Preposisi-preposisi tersebut adalah 
preposisi sukses, stimulus, nilai, deprivasi-satiasi, dan resturegresi (Goerge C. Homans 
dalam Margaret M. Poloma, 1994 : 61) 
1. Preposisi sukses 
Dalam setiap tindakan, semakin sering suatu tindakan tertentu memperoleh 
ganjaran, maka kian kerap ia akan malakukan tindakan itu. 
 
 2. Preposisi stimulus 
Jika masa lalu terjadinya stimulus yang khusus atau seperangkat stimuli, 
merupakan peristiwa dimana tindakan seseorang memperoleh ganjaran, maka 
semakin mirip stimuli yang ada sekarang ini dengan yang lalu itu, akan semakin 
mungkin seseorang melakukan tindakan serupa atau yang agak sama. 
3. Preposisi nilai 
Semakin tinggi nilai tindakan, maka semakin sering seseorang melakukan 
tindakan itu. 
4. Preposisi deprivasi-satiasi 
Semakin sering dimasa yang baru berlalu seseorang menerima sesuatu ganjaran 
tertentu, maka semakin kurang bernilai bagi orang tersebut peningkatan setiap unit 
ganjaran tersebut. 
5.  Preposisi resturegresi 
Bila tindakan sesorang tidak memperoleh ganjaran yang diharapkan atau 
menerima hukuman yang tidak diinginkan, maka dia akan marah, dia akan sangat 
cenderung menunjukan perilaku agresif, dan hasil perilaku demikian menjadi 
lebih bernilai baginya. 
 Menurut Homans (Margaret M Poloma,1994 :59 ) tindakan perilaku sosial adalah 
tindakan yang berkenaan dengan suatu kemampuan yang mengakibatkan adanya suatu 
ganjaran dan hukuman dari orang lain. Dengan pengertian semacam inilah maka tindakan 
yang mengakibatkan adanya ganjaran dan hukuman yang disebabkan oleh lingkungan 
bukan manusia tidak dianggap sebagai perilaku sosial. 
 Akhirnya permasalahan pokok menurut Homans ( Margaret M Poloma, 1994 :60 ) 
adalah perilaku yang bersifat aktual, yakni interaksi antara manusia dan bukan norma-
norma atau hukum-hukum yang diterapkan dalam kondisi mereka.  Ia menyatakan bahwa 
perlakuan terhadap norma-norma yang ada bukanlah berarti bahwa ia mengabaikan 
keberadaaan norma-norma tersebut, tetapi ia menganggap bahwa norma-norma dan 
hukum-hukum tersebut tidak dapat membuat eksplanasi. Oleh karenanya individu-
individu yang berinteraksi secara langsung dengan yang lain dan disebut dengan perilaku 
yang mendasar. 
 Di dalam menjelaskan perilaku yang mendasar Homans bergantung pada dua 
bentuk teori, yakni perilaku sosial dan sifat-sifat dasar ekonomi. Dua bentuk teori itu 
dapat digabung menjadi satu, karena keduanya menggambarkan bahwa perilaku manusia 
sebagai suatu fungsi apa yang dibayarnya : jumlah dan jenisnya tergantung atas jumlah 
dan jenis ganjaran dan hukuman yang didapatkan. Keduanya menggambarkan pertukaran 
aktivitas manusia dari sudut pandang ganjaran dan pengeluaran dan menjelaskan 
aktivitas-aktivitas tersebut dari sudut pandang ongkos-ongkos tindakan tertentu 
dibandingkan dengan apa yang didapatkan oleh aktor sebagai ganjaran. Dari sudut 
pandang ini, interaksi sosial merupakan pertukaran barang dan jasa dimana setiap aktor 
berjuang untuk mengurangi ongkos dan memaksimalkan keuntungan ( Zeitlin, 1995 : 97 
). 
 Penelitian ini menggunakan  proposisi sukses dan stimulus dalam pola hubungan 
kerja District Sales Office dan Small Retailer Djarum di Surakarta. Dalam proposisi 
sukses homans menyatakan bahwa bilamana seseorang berhasil memperoleh ganjaran ( 
atau menghindari hukuman ) maka ia akan cenderung mengulangi tindakan tersebut. 
Seperti halnya orang yang bekerja sebagi pedagang rokok berharap memperoleh upah 
atau keuntungan, jika hal itu dianggap menguntungkan maka pihak yang terkait dalam 
hubungan kerja tersebut akan cenderung mengulngi tindakan tersebut dengan bekerja 
lebih keras ( Homans dalam Poloma, 1994 : 61-62 ). 
 Apabila Small Retailer memperoleh hasil dan dirasa sangat menguntungkan, 
maka Small Retailer akan selalu berusaha berusaha mempertahankan dan meningkatkan 
hubungan kerja dengan District Sales Office yang mendukung pekerjaannya. Begitupun 
juga District Sales Office bila ia merasa mendapatkan keuntungan dari hubungan kerja 
dimana produk rokoknya dibantu dipasarkan dan didistribusikan ke masyarakat luas 
secara tidak langsung ia juga mendapatkan laba untuk perusahaanya maka District Sales 
Office akan merawat hubungan kerja yang baik dengan Small Retailer, sehingga hal ini 
menguntungkan kedua belah pihak. 
 Proposisi stimulus, yakni obyek atau tindakan yang memperoleh ganjaran yang 
sama dengan di masa lalu, dan proposisi Homans menyatakan bahwa stimuli yang hampir 
sama akan dipilih untuk memperoleh hasil yang diinginkan. 
 Dalam berdagang rokok merk Djarum Small Retailer merasa merk ini sangat laku 
dibeli konsumen sehingga ia akan terus berjualan rokok dengan merk yang sama tanpa 
berfikir untuk berjualan merk lain sebagai kompetitor PT. Djarum dan mempertahankan 
hubungan yang terjalin guna mendukung usahanya. Hal ini juga disadari District Sales 
Office; sebagai mitra kerja District Sales Office perlu mempertahankan hubungan kerja 
dengan Small Retailer agar tetap loyal menjadi “perpanjangan tangan” PT. Djarum  
dengan memberikan insentif sosial bagi Small Retailer. 
 Dalam proses pendistribusian rokok tercipta sinergi antara District Sales Office 
dan Small Retailer yang menciptakan jejaring sosial (social networking); Jejaring sosial 
atau social networking adalah suatu bangunan/ model / struktur sosial yang dibentuk dari 
ikatan-ikatan sosial baik pada tingkatan individual atau kelompok/ ataupun kegiatan lain 
yang terkait. Dalam Jejaring sosial ini terdapat hubungan relasional yang khas (spesifik). 
Kekhasan ini dapat ditentukan oleh kesamaan / kesamaan seperti nilai, visi, misi, tujuan, 
pekerjaan dan sebagainya. Dalam jejaring sosial, individu atau kelompok merupakan 
simpul-simpul yang satu dengan lainnya saling terkait dikarenakan interaksi yang terus 
menerus dalam kegiatan ekonomi lama kelamaan akan ada keterlekatan secara sosial. 
Keterlekatan sosial ini yang mendasari dibangunnya jejaring sosial yang akan 
dimanfaatkan oleh District sales Office dalam distribusi rokok Djarum yang manfaatnya 
akan nampak terutama dalam hal pemasaran atau  promosi produk baru. Jaringan ini 
terstruktur, dan dari struktur tersebut terdapat unsur-unsur kepercayaan, dan norma yang 
mengatur di dalamnya. Dibangunnya jejaring soial ini adalah untuk mencapai tujuan 
bersama-sama. jejaring sosial terbentuk karena adanya interaksi diantara pemangku 
kepentingan. Dalam jejaring ini terjadi interaksi antar anggota, dalam penelitian ini antara 
District Sales Office dengan Small Retailer Djarum. Interaksi antar anggota  terjadi 
manakala adanya keinginan untuk saling membutuhkan antara satu dengan lainnya di 
dalam kelompok tersebut. Kesamaan tujuan usaha, kesamaan bentuk usaha, kesamaan 
tempat usaha, dan kesamaan–kesamaan lain dapat memperat jejaring sosial ini. Dengan 
jejaring sosial yang mantap akan menghasilkan suatu nilai tambah yang berbentuk suatu 
nilai tawar (bargaining power). Nilai tawar berkaitan dengan penelitian ini terlihat dari 
ketersedian rokok Djarum yang lebih murah dan dekat dengan konsumen akhir. Menurut 
Mitchel j. clyde (1969) ada dua konsep yang harus dipahami dalam jejaring sosial 
tersebut antara lain : (1) jejaring sosial sebagai metaporik. (2) jejaring sosial sebagai 
suatu konsep analis. Sebagai konsep metaporik, jejaring sosial hanya dilihat sebagai suatu 
rangkainan antar hubungan (inter-relationship) dalam suatu sistem sosial. Sedangkan 
sebagai konsep yang analis, jejaring sosial tidak hanya dilihat sebagai jaringan yang 
khusus saja, tetapi juga bagaimana karakteristik dari hubungan-hubungan yang ada 
sehingga kemudian dapat dipergunakan untuk mengintepretasikan tingkah laku sosial 
dari orang-orang yang terlibat di dalamnya (Mahendra wijaya,2007 :69). 
 Dari apa yang ada ini akhirnya dapat memperlihatkan bahwa jejaring sosial itu 
sendiri dapat digunakan mengintepretasikan tingkah laku individu dalam berbagai 
keadaan sosial. Mitchel j. clyde (1969) mengungkapkan ada dua karakteristik penting 
dari jejaringsosial, yaitu : 
1. Karakteristik morphologi 
karakteristik ini dilihat dari aspek struktural tingkah laku sosial individu yang ada dalam 
jejaring. (1) anchorage ini biasanya diletakkan pada individu tertentu yang tingkah 
lakunya diamati dan diharapkan dapat diinterpretasi. Individu ini berada dalam suatu 
problem tertentu. (2) rechability, derajat dimana tingkah laku individu dipengaruhi oleh 
hubungan dengan individu lain. Atau juga derajat dimana seorang individu dapat 
menggunakan relationshipnya untuk berhubungan dengan orang-orang yang penting bagi 
dia. Jika proposisi seorang individu dalam melakukan suatu jejaring dapat di hubungi 
dengan sedikit langkah, maka jejaring dapat dikatakan rapat atau sebaliknya. Jadi 
terdapat dua dimensi yang berbeda dari kerapatan suatu hubungan yaitu proporsi individu 
yang dapat dihubungi oleh setiap individu yang ada dalam jejaring dan juga perantara 
yang harus digunakan untuk menghubungi individu lain. (3) densitas, dapat dikatakan 
sebagai keterhubungan (connectedness) yaitu derajat dimana terdapat keterhubungan 
antara individu yang satu dengan individu yang lain. 
2. Karakteristik interaksional 
dilihat dari tingkah laku individu, dari proses interaksi yang terjadi antara satu individu 
dengan individu lain. Karakteristik jenis ini antara lain : (1) content, merupakan hal 
penting yang harus diperhatikan. Aspek yang dilihat disini adalah atribut yang diberikan 
oleh masing-masing individu dalam jejaring, hubungan yang ada antara individu satu 
dengan individu  yang lain biasanya berdasarkan suatu tujuan tertentu. Content dari 
hubungan dapat dipahami karena berdasarkan norma, kepercayaan dan nilai yang telah 
disepakati bersama antar individu. (2) directedness, hal ini perlu dibicarakan karena 
dalam suatu jejaring dapat terlihat apakah suatu hubungan antar individu satu dengan 
yang lain hanya berupa hubungan yang beroentasi dari satu individu ke individu lain atau 
sebaliknya (resiprok). Penggunaan arah dalam jejaring ini kadang merupakan suatu yang 
mutlak, kadang tidak, tergantung pada topok investigasinya. Pada hubungan yang patron-
clien dimana arah hubungan yang ada antar individu dalam jaringan tidak resiprok 
pengaruh seorang individu terhadap individu lain akan berlainan menurut pada arah 
interaksi. Disini pengungkapan ‘directedness’ sangat berarti sekali. (3) durability, dapat 
dikatakan disini bahwa jejaring sosial itu ada jika individu itu menyadari hak dan 
kewajiban untuk mengidentifikasi orang lain. Jaringan personal menghadirkan secara 
situasional ini dimana peneliti hanya memilih hubungan-hubungan yang potensial dan 
waktu-waktu tertentu. (4) intensitas, hubungan dalam suatu jejaring sosial dapat dilihat 
dari derajat dimana individu dipersiapkan untuk memiliki tanggung jawab atau memiliki 
kebebasan untuk mengekspresikan haknya dalam hubungannya dengan orang lain. (5) 
frekuensi, merupakan karakteristik nyata dari interaksi dalam suatu jejaring yang dapat 
dilihat secara simple dalam kuantitasnya yaitu kontak antar individu dan jaringan. Aspek 
dari karakteristik ini adalah keteraturan kontak, tetapi kontak yang tinggi belum 
menjamin adanya intensitas yang tinggi pula dalam jaringan (Mahendra wijaya, 2007 : 70 
). Kepercayaan merupakan dasar dari terbentuknya jejaring sosial dimana seseorang akan 
mampu membuat akses lebih jauh dalam usaha. Permodalan, pembayaran, akses sosial, 
kelancaran komunikasi dan interaksi sesama anggota dalam jejaring sosial, merupakan 
hasil dari kepercayaan ini. Oleh karena itu membangun kepercayaan ini membutuhkan 
konsistensi usaha, ketepatan janji, dan pemahaman akan hak dan kewajiban sebagai 
bagian dari hubungan kerja pemasaran rokok djarum ini.  
Pentingnya hubungan sosial dalam hubungan kerja, ditekankan oleh J.Coleman 
(1988) dalam tulisannya “social capital in the creation of human capital” intinya : bahwa 
kelangsungan setiap transaksi dan hubungan sosial dalam masyarakat (komunitas) atau 
pada organisasi dimungkinkan dan ditentukan adanya dan terpeliharanya trust atau 
kepercayaan dari pihak-pihak dalam hubungan sosial tersebut. Dalam hubungan sosial 
antara sesama atau dengan organisasi dalam masyarkat atau komunitas selalu didasari 
oleh lemah kuatnya ikatan jejaring sosial (sebagai contoh berdasrkan kepercayaan akan 
terbina solidaritas yang pada akhirnya memunculkan adanya toleransi) (Mahendra 
wijaya,2007 :76). 
 Hubungan kerja antara District Sales Office dengan Small Retailer Djarum dalam 
kegiatan distribusi terdapat suatu nilai, norma dan aturan yang mengatur baik tertulis 
maupun tidak tertulis. Nilai atau norma tersebut telah dipahami semua anggota sistem 
sehingga pola hubungan kerja telah menjadi suatu lembaga sosial dari sistem distribusi. 
Sehingga dapat menciptakan situasi organisasi tertentu yang dapat digunakan untuk 
mencapai tujuan dengan seimbang, disatu pihak tujuan dari organisasi tersebut dapat 
tercapai di pihak lain terjadi kepuasan dalam bekerja dan kebutuhan dari para anggota 
organisasi yang meliputi kepuasan ekonomi,serta kepuasaan jiwa sosial. 
1) Hubungan Kerja  
 Manusia sebagai mahluk sosial hidup saling berhubungan dengan manusia 
lainnya. Dalam hal ini terjadi interaksi yang merupakan serangkaian tingkah laku yang 
sistematik antara dua orang atau lebih. Tingkah laku tersebut bersifat sistematik oleh 
karena terjadi secara teratur dan berulang-ulang menurut pola yang sama dan bertahan 
untuk waktu yang lama akan mewujudkan hubungan sosial. Hubungan sosial di dalam 
kerja inilah yang kemudian dimaksud dengan hubungan kerja. Bentuk nyata dari 
hubungan kerja ini bisa berupa macam-macam akitivitas seperti kerja sama, persaingan, 
konflik kerja, pemogokan sampai terjadi PHK (Sri Soekemi: 1.5). 
 Pengertian hubungan kerja dalam arti sempit dan dalam arti sempit adalah sebagai 
berikut : 
“Dalam arti luas adalah interaksi  antara seseorang dengan orang lain dalam segala situasi 
dan semua bidang kehidupan untuk memperoleh kepuasan hati. Dalam arti sempit yaitu 
interaksi antara seseorang dengan orang lain, hanya saja aktivitas interaksi ini terbatas 
dalam situasi kerja dan dalam suatu organisasi kekaryawanan tertentu. Dalam arti 
sempitnya, pelaksanaan aktivitas hubungan kerja didalam manajemen mempunyai 
beberapa tujuan pokok tersebut yaitu : 
1) Bekerja sama (to cooperate) 
2) Berproduksi (to produce) 
3) Mempunyai kepuasan hati dari kerjanya (to gain satisfication from their 
work )” (Soekardi Darso Wirjono, 1979 :4). 
Sedangkan pengertian hubungan kerja menurut Pariata Westra : 
“Penyatupaduan orang-orang ke dalam situasi kerja tertentu dengan jalan mendorong 
mereka berkarya secara produktif, bekerja sama dan agar mereka memperoleh kepuasan-
kepuasan ekonomik kejiwaan maupun kemasyarakatan atau bersifat sosial. 
 Dari pengertian di atas maka dapat disimpulakan bahwa hubungan kerja adalah 
merupakan suatu usaha untuk menciptakan suatu organisasi sebagai suatu sistem sosial 
yang dapat mencapai tujuan secara seimbang. Di satu pihak tujuan organisasi dapat 
tercapai, di lain pihak tercapai pola kepuasaan dan kebutuhan para anggota organisasi 
yang meliputi kepuasan ekonomi, kejiwaan serta sosial. 
 Sebelum hubungan kerja itu terbentuk terlebih dahulu diadakan perjanjian kerja 
antara majikan dan buruh yang dinyatakan secara tertulis ataupun secara lisan. Kunci dari 
hubungan kerja ini adalah adanya interaksi. Perjanjian kerja didefinisikan oleh Haili Toha 
dan hari Pramono (1987: 9) sebagai berikut : 
“Suatu perjanjian dimana pihak ke satu, buruh mengkaitkan diri untuk bekerja dengan 
menerima upah pada pihak lainnya, majikan yang mengaitkan diri untuk memperkaya 
buruh itu dengan membayar upah. Pada pihak lainya mengandung arti bahwa pihak buruh 
dalam melakukan pekerjaan itu berada di bawah pimpinan pihak majikan.” 
 Hubungan kerja pada hakekatnya merupakan aktivitas penyatuan orang-orang 
kedalam sistem kerja tertentu untuk bekerja secara produktif, bekerja sama agar mereka 
mempunyai kepuasaan yang bersifat ekonomis, kejiwaan dan kemasyarakatan atau sosial. 
Kunci dari hubungan ini adalah adanya interaksi. Pengertian interaksi menurut Gillin dan 
Gillin (dalam Soerjono Soekanto, 1990:67) adalah sebagi berikut : 
“Interaksi sosial merupakan hubungan-hubungan sosial yang dinamis yang menyangkut 
hubungan antara orang perorangan, antara kelompok-kelompok manusia, maupun antara 
orang perorangan dengan kelompok manusia”. 
 Salah satu bentuk dari interaksi sosial adalah kerja sama (cooperation), yang 
dimaksudkan sebagai usaha bersama antara orang perorangan atau kelompok manusia 
untuk mencapai satu atau beberapa tujuan bersama. (Soerjono Soekanto,1990:79). 
Adapun bentuk hubungan kerja sama dapat dijumpai dalam semua masyarakat, 
diantaranya dalam pendistribusian rokok Djarum dari produsen ke konsumen. 
 Hubunga kerja dalam sistem pendistribusian rokok Djarum tersebut bersifat 
hubungan kerja sama. Adapun tujuan yang diharapkan adalah mendapatkan reward 
(ganjaran) yang bersifat ekstrinsik maupun intrinsik. Reward ekstrinsik berfungsi sebagi 
alat bagi suatu ganjaran lainnya. Seperti : uang, barang dan jasa. Sedangkan reward 
intrinsik adalah reward berasal dari hubungan itu sendiri, misalkan kasih sayang, 
kebanggan, kehormatan (Margareth Poloma,1984: 83). 
 Hubungan kerja antara District Sales Office dengan Small Retailer Djarum 
merupakan hubungan kerjasama yang sifatnya timbal balik. Di satu sisi District Sales 
Office Djarum membutuhkan perantara yang setiap saat bisa dituju konsumen; melayani 
pembelian produk Djarum oleh konsumen sehingga mendapatkan keuntungan. Di sisi 
lain Small Retailer Djarum memerlukan jaminan kerja dan penghasilan yang sifatnya 
tetap dari penjualan rokok tersebut. 
 Menurut Karl Polanyi (Hans-Dieter Evers, 1988:115-116) perilaku timbal balik 
(reciprocity) merupakan gerakan antara titik hubungan dari kelompok-kelompok yang 
sejajar. Dalam hubungan yang setara ini perilaku timbal balik bisa berbentuk dalam 
kelompok-kelompok yang lebih kecil. 
 Semakin anggota-anggota suatu masyarakat merasa dekat satu dengan yang lain, 
semakin mengembangkan sikap timbal balik, sepanjang menyangkut hubungan tertentu 
yang terbatas dalam ruang, waktu dan sebagainya. Hubungan keluarga, bertetangga atau 
totem termasuk ke dalam kelompok yang lebih permanen dan menyeluruh. Perilaku 
timbal balik dapat diperoleh melalui perilaku memikul bersama beban pekerjaan menurut 
aturan tertentu, atau melalui tukar menukar berdasarkan nilai tukar tertentu untuk rekan 
yang sedang kekurangan sesuatu  (Karl Polanyi dalam Hans-Dieter Evers,1988:119). 
 Asumsi pertama dalam menjalin kerjasama District Sales Office dengan mitra 
kerjanya Small Retailer sejajar, akan tetapi seiring berjalannya waktu hubungan tersebut 
mengarah ke majikan dan buruh dikarenakan Small Retailer kehilangan daya tawar untuk 
menetukan harga dan bergantung pada PT.Djarum untuk menyediakan rokok untuk 
komoditi dagangannya.  
 Hubungan tuan hamba (patron-klien) pada umumnya berkenaan dengan : pertama, 
hubungan diatara para pelaku yang menguasai sumber daya yang tidak sama, kedua 
hubungan yang bersifat khusus (particularistis) hubungan pribadi dan sedikit banyak 
mengandung kemesraan (effectivity) dan ketiga, hubungan yang berdasarkan asas saling 
menguntungkan dan saling memberi dan menerima. 
Syarat-syarat timbulnya hubungan tuan hamba adalah : 
1. Para sekutu (partners) menguasai sumbr-sumber yang tidak dapat dibandingkan 
(non comparable resource). 
2. Hubungan tersebut mempribadi (personalized). 
3. Keputusan untuk mengadakan pertukaran disarkan pada pengertian saling 
menguntungkan dan timbal balik (mutual benefit dan resiprocity). 
Hubungan yang mempribadi (personalized relationship ) biasanya disebut istilah 
hubungan tatap muka (face to face relationship), dianggap syarat utama terjadinya tautan 
tuan hamba (legg,1983 :10-29). Sedangkan penentu dalam pertukaran antara pihak tuan 
dengan pihak hamba adalah adanya perasaan kewajiban. Agar hubungan tuan hamba 
terjalin, baik tuan maupun calon hamba harus mempunyai motif atau rangsangan untuk 
memasuki jenis pertukaran yang lain (Legg,1983 :75). 
 Hubungan patron klien berdasarkan pada kewajiban dan interaksi timbal balik. 
Patron berkewajiban memberikan proteksi pada klien dan klien mempunyai kewajiban 
membalas perlindungan tersebut. Hubungan patron klien menimbulkan pertukaran jasa 
yang simetris, dimana si klien menyediakan tenaga kerja sebagai perlindungan jasmani 
mereka, peluang-peluang kemajuan dan status yang mengikat (Ritzer :1986 :54). 
 Hubungan patron klien adalah menyangkut seseorang yang mempunyai 
kedudukan sosial, politik, atau ekonomi yang lebih tinggi dalam hubungan vertikal 
dengan seseorang yang kedudukan sosial, politik atau ekonoimi lebih rendah. Jadi 
hubungan patron klien mencerminkan bahwa patron mempunyai kedudukan lebih tinggi 
dari pada klien. Upaya membedakan tuan, hamba menggunakan syarat yang telah 
dirumuskan dalam hubungan ini, yaitu perbedaan status serta penguasaan atas sumber, 
pembagian hak dan kewajiban secara timbal balik beserta pembagian keuntungan yang 
dihasilkan, dan derajat kemesraan yang memisahkan peranan pihak tuan dan hamba. 
2) Insentif Sosial 
 Karyawan merupakan kekayaan utama perusahaan, yang selalu ikut aktif berperan 
dan menentukan tercapai tidakanya tujuan perusahaan. Oleh karena itu penting bagi 
perusahaan untuk mempertahankannya agar tetap loyal dan produktif. Insentif merupakan 
perangsang yang menjadi sebab berlangsungnya suatu kegiatan, memelihara kegiatannya, 
mengarah langsung satu tujuan yang lebih baik dari yang lain. Jadi insentif merupakan 
perangsang untuk berlangsungnya kegiatan bahkan mempengaruhi atau mengubah sikap 
serta tingkah laku manusia. 
 Untuk mendapatkan pengertian yang lebih jelas tentang pengertian Insentif. 
Penulis mengemukakan pendapat dari beberapa orang yaitu : 
 Menurut Kartini Kartono (1985: 163) “Insentif adalah sarana obyektif yang 
mampu memberikan kepuasaan terhadap kebutuhan, dorongan atau keinginan. G.R Tery 
mengungkapkan bahwa insentif secara harfiah berarti sesuatu yang merangsang atau 
mempunyai kecenderungan merangsang minat untuk bekerja (G.R Tery dalam 
Hasibuan,2001:181)”. 
 Selain itu Hasibuan juga memberi arti “Insentif sebagai daya perangsang yang 
diberikan kepada karyawan tertentu berdasarkan prestasi kerjanya agar karyawan 
terdorong meningkatkan produktifitas kerjanya (Hasibuan,2001: 181)”. Definisi lain dari 
insentif yang dikemukakan dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia (1994:381) adalah 
Tambahan penghasilan (uang, barang, dsb) yang diberikan untuk memperbesar gairah 
kerja.  
 Menurut Arifin Abdurahman “Insentif atau perangsang adalah benda atau hal 
yang immaterial yang menarik sehingga selau menimbulkan kegairahan untuk 
mendapatkanya dan memilikinya. Akibat didapatkannya perangsang itu adalah 
bertambahnya penghasilan atau bertambahnya kebanggaan dan kesenangan atau 
keduanya (Arifin Abdurahman,1971: 86)”. 
 Sedangkan menurut W.J.S Purwodarminto “Insentif adalah perangsang yang 
berupa materi atau bukan materi yang sengaja diberikan untuk menumbuhkan, 
memelihara dan memperkuat harapan-harapan pegawai agar dapat bekerja lebih baik ke 
arah tercapainya tujuan (WJS Puwodarminto,1984: 2345)”. 
 Dari berbagai pendapat di atas dapat disimpulkan bahwa yang dimaksud dengan 
Insentif adalah Suatu sarana obyektif yang dapat memberikan kepuasan terhadap 
kebutuhan, dorongan dan keinginan sehingga dapat merangsang minat dan gairah 
karyawan untuk bekerja lebih baik, ke arah tercapainya tujuan. 
a. Jenis-jenis Insentif 
 Insentif yang diberikan organisasi kepada para anggotanya bertujuan agar mereka 
dapat bekerja dengan bergairah dan bersemangat dalam melaksanakan tugas masing-
masing. Apabila insentif yang diterima pegawai dapat menyenangkan hatinya akan 
mendorong semangat kerja yang tinggi. Sebaliknya, bila insentif yang diterima tidak 
menyenangkan seperti teguran yang keras dan tidak sesuai dengan kesalahan dapat 
mengecewakan bawahan dan akhirnya dapat menurunkan semangat kerjanya. 
 Jadi tidak hanya kebutuhan materi saja yang dapat meningkatkan atau 
mengendorkan semangat kerja, melainkan juga kebutuhan-kebutuhan yang lain yang 
bersifat rohani, seperti yang dikemukakan oleh Arifin Abdurahman : 
“Turunnya semangat kerja dan kegairahan kerja sebabnya banyak sekali, misal upah yang 
selalu rendah, insentif yang kurang terarah, lingkungan kerja yang buruk dan sebagainya 
(Arifin Abdurahman, 1971: 68)”. 
 Insentif dapat berbagai macam bentuknya, seperti yang diungkapkan oleh 
Sarwoto bahwa Insentif dapat digolongkan menjadi 2 bagian yaitu : 
1. Insentif Material dapat diberikan dalam bentuk : 
a. Uang 
 Insentif yang berbentuk uang dapat diberikan dalam berbagai macam, 
seperti : bonus, komisi, profit, sharing dan kompensasi. 
b. Jaminan Sosial 
 Bentuk jaminan soial bermacam-macam antara lain : 
 1. Pemberian perumahan dinas 
 2. Pengobatan secara cuma-Cuma 
 3. Berlangganan surat kabar/majalah secara gratis 
 4. Cuti sakit dengan tetap mendapatkan gaji 
 5. Biaya pindah 
 6. Pemberian tugas belajar untuk mengembangan 
2. Insentif Non-Material, dapat diberikan dalam bentuk : 
 a. Pemberian gelar atau titel secara resmi. 
 b. Pemberian tanda jasa atau mendali. 
 c. Pemberian penghargaan. 
 d. Pemberian pujian baik tertulis  secara resmi atau secara pribadi. 
 e. Ucapan terima kasih baik secara formal maupun informal. 
 f.  Pemberian hak untuk menggunakan suatu atribut jabatan (misalnya :       
bendera pada mobil dan lain-lain). 
 g. Pemberian promosi (kenaikan pangkat atau jabatan). 
 h. Pemberian perlengkapan khusus pada ruangan kerja (misalnya : meja rapat,      
permadani dan lain-lain). 
i. Pemberian hak apabila meninggal dunia dimakamkan di taman makam   
pahlawan (sarwoto,1979: 159). 
 Karl albrech menyebutkan unsur-unsur yang menjadi perangsang atau insentif 
bagi pegawai untuk bekerja adalah sebagai berikut : 
 1. Gaji, tunjangan dan bentuk kompensasi lainnya 
 2. Tugas-tugas kerja yang diidamkan atau peranan khusus dengan status tinggi     
dalam organisasi  
 3. Pujian pribadi bagi pekerja yang diseleisaikan dengan baik  
 4. Pengakuan dimuka umum bagi pekerjaan yang diselesaikn dengan baik 
 5. Kenaikan pangkat 
 6. Penghasilan tambahan, seperti : tempat parkir, mebel kantor, dan lain-lain 
7. Hak istimewa pribadi, seperti : cuti, kesempatan untuk bepergian, perjalanan 
dinas, menghadiri simposium profesional atau program laitihan dan 
 penggatian uang biaya pendidikan (Karl Albrech,1985 :85). 
Dari beberapa ahli tersebut dapat disimpulakan bahwa intensif itu bisa berupa materi dan 
non materi. Insentif yang berupa materi antara lain : gaji, tunjangan, dan kompensasi 
serta fasilitas yang diberikan, sedangkan insentif yang berupa non materi antara lain : 
pujian, pengakuan, kenaikan pangkat, suasana kerja dan lain-lain. 
b. Indikator insentif 
 Menurut uraian mengenai insentif, maka indikator yang dipilih untuk mengukur 
insentif adalah :  
1. Insentif Material (material incentive) 
 Pendorong atau perangsang yang diberikan kepada pegawai dalam bentuk uang 
atau materi, seperti : tunjangan-tunjangan, bonus, premi dan lain-lain. 
2. Insentif Non Material 
 Pendorong atau perangsang yang diberikan kepada pegawai dalam bentuk selain 
uang, misalnya : fasilitas dan sarana yang disediakan organisasi, lingkunagn kerja 
karyawan, penghargaan dari pimpinan dan lain-lain.   
3) District Sales Office Djarum 
 District Sales Office yaitu bagian dari jaringan distribusi terpadu dan 
terkomputerisasi yang dibangun untuk memberikan pelayanan profesional dan tepat 
waktu bagi konsumen di pasar nasional dan berkedudukan di wilayah tertentu dan di 
bawah kekuasaan Regional Sales Office. 
 Untuk District Sales Office Solo dibawah Regional Sales Office Semarang. 
Karena District Sales Office kegiatannya berhubungan dengan distribusi maka kita harus 
tahu apa yang dimaksud dengan distribusi. 
 Distribusi adalah Seseorang atau Perusahaan perantara yang menyalurkan produk 
dari pabrikan (manufacture) ke pengecer (retailer) (Wiktionary dalam 
http:/id.wikipedia.org/wiktionary).  
 Distribusi adalah Pembagian; penyaluran; penyebaran barang-barang kepada 
orang banyak atau ke tempat tertentu (Kamus Ilmiah Populer, 2006: 94). 
 Tidak banyak produsen yang menjual langsung kepada konsumen. Yang lazim 
adalah produk itu melalui satu, beberapa atau banyak perantara, yaitu lembaga-lembaga 
yang terdapat untuk distribusi, bukan untuk pembuatan barang. Berbeda dengan 
manufaktur yang memberikan kegunaan bentuk (form utility) kepada produk, lembaga-
lembaga ini memberikan kegunaan waktu, tempat dan pemilikan (time, place, and 
possession  utility). Tidaklah cukup produk itu mampu memenuhi kebutuhan manusia. 
Produk itu tidak benar-benar mencapai tujuan, jika konsumen tidak memperolehnya pada 
waktu dan tempat dimana produk itu dibutuhkan. Lembaga-lembaga pemasaranlah yang 
membantu penyimpanan barang itu dari waktu produksi sampai ke waktu konsumsi dan 
mereka pulalah yang mengawasi agar barang-barang ini tersedia pada tempat tertentu di 
mana konsumen membutuhkannya. Pelaksanaan aktivitas ini adalah esensial bagi 
kesejahteraan konsumen sebagaimana halnya penciptaan kegunaan bentuk (form utility) 
di pabrik. Seluruh lembaga pemasaran yang melaksanakan fungsi-fungsi ini (agen 
perantara, grosir, warung, pengecer) merupakan struktur distribusi melalui mana 
manufaktur harus bekerja dalam memasarkan produk mereka (Stewart,1987: 1). 
 Setelah suatu produk dihasilkan oleh pabrik, produk tersebut dikirimkan (dan 
biasanya juga sekaligus dijual) ke suatu distributor. Distributor tersebut menjual produk 
tersebut ke pengecer atau pelanggan (konsumen). Dalam hal ini PT. Djarum sudah 
menangani sendiri distribusi barang tanpa perantara agen distributor. 
 Dillihat secara sosiologis distribusi itu sendiri merupakan kegiatan yang tercipta 
karena adanya suatu hubungan social secara cost dan reward dimana antara District Sales 
Office (DSO) dan Small Retailer Djarum (SRD) melakukan kerjasama yang didasarkan 
atas suatu biaya serta  keinginan untuk memperoleh suatu penghargaan atau keutungan 
secara maksimal. Peran District Sales Office serta Small Retailer Djarum menjadi sangat 
vital karena keduanya memberikan sinergi yang saling berkaitan yang mempunyai 
kecenderungan menciptakan aspek jaringan sosial dalam pasar. 
4) Small Retailer Djarum 
 Sebelum mengetahui apa itu Small Retailer Djarum alangkah baiknya kita tahu 
apa itu pedagang. Dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia disebut pengertian Pedagang 
adalah orang yang mencari nafkah dengan berdagang (Kamus Besar Bahasa Indonesia, 
1995: 2030). Pedagang yang dimaksud dalam penelitian ini adalah pedagang yang 
mengkhususkan pada perdagangan produk rokok. 
 Dalam ekonomi, pedagang dibedakan menurut jalur distribusi yang dilakukan, 
yaitu : 
a. Pedagang distributor (tunggal) yaitu pedagang yang memegang hak distribusi satu 
produk dari perusahaan tertentu. 
b. Pedagang (partai) besar yaitu pedagang yang membeli suatu produk dalam jumlah 
besar yang dimaksudkan untuk dijual kepada pedagang lain. 
c. Pedagang eceran yaitu pedagang yang menjual produk langsung kepada 
konsumen (Damsar,2002: 95). 
 Dari ketiga jenis pedagang di atas pedagang yang paling banyak berkaitan dengan 
tema penelitian ini adalah pedagang eceran. Pedagang eceran dalam hal ini produk rokok 
termasuk ke dalam sektor informal. Menurut Alan dan Gugler, aktivitas-aktivitas 
informal adalah cara melakukan sesuatu yang dilandasi dengan : 
1. Mudah untuk dimasuki. 
2. Berdasar pada sumber daya lokal. 
3. Usaha milik sendiri. 
4. Operasinya pada sumber daya lokal. 
5. Padat karya dan teknologinya bersifat adaptif. 
6. Keterampilan dapat diperoleh diluar sistem sekolah formal. 
7. Tidak terkena langsung oleh regulasi dan pasarnya bersifat kompetitif (Alan dan 
Gugler,1996:96). 
 Struktur perdagangan sektor informal dilihat dengan menggolongkan para 
pedagang didalam tiga kategori : 
a. Punggawa 
 Punggawa menggambarkan pihak yang mempunyai cadangan atau 
penguasaan modal yang lebih besar dalam hubungan perekonomian. Diantara 
pedagang eceran sektor informal, punggawa menggambarkan para wrausaha yang 
memodali dan mengorganisir distribusi barang-barang dagangan. Ada dua tipe 
punggawa yaitu punggawa yang mempunyai modal besar dan punggawa yang 
hanya mempunyai modal kecil yang sahamnya terutama berupa kemampuan 
organisasi. 
b. Pengecer Besar 
 Pengecer bisa dibedakan dalam dua kelompok. Pertama, pedagang-
pedagang besar termasuk pengusaha warung. Warung adalah kios atau kedai yang 
biasanya terdiri dari bahan-bahan yang tidak permanen, sering terletak pada ruang 
kosong manapun disepanjang tepi jalan atau pojok depan sebuah halaman rumah. 
Tempatnya permanen, dalam arti bahwa bangunannya tidak berpindah-pindah 
dari hari ke hari, tetapi penggunaan tempat itu tergantung pada 
persetujuan/kerelaan hati pemilik tanah dan tata tertib pemerintah setempat. 
Kedua adalah pedagang pasar yaitu mereka yang memiliki hak atas tempat yang 
tetap dalam jaringan pasar resmi. Pedagang pasar besar merupakan sekelompok 
pekerja sektor informal di kota yang memperoleh keuntungan dari uluran tangan 
pemerintah. Beberapa pengecer besar menggunakan gerobak untuk menjajakan 
barang dagangan mereka keliling kota. 
c. Pengecer Kecil 
 Pengecer kecil adalah pedagang kecil sektor informal. Pengecer kecil 
mencakup baik pedagang pasar yang berjualan di pasar, di tepi jalan, maupun 
mereka yang menempati kios-kios di pinggiran pasar yang besar. Perbedaan 
antara pengecer kecil dengan pengecer besar adalah bahwa mereka hanya 
membayar sedikit saja untuk menggunakan tempat-tempat itu, tidak seperti para 
pedagang yang memperoleh tempat yang tetap dalam pasar-pasar yang resmi 
(Chris dan Tadjudin, 1996: 354). 
 Salah satu saluran distribusi yang paling banyak ditemukan sekarang ini adalah 
pedagang pengecer, dimana mereka menjual barang secara langsung kepada pemakai 
akhir. Organisasi yang melakukan penjualan tersebut adalah berupa produsen, grosir dan 
pengecer atau retailer. Bagaimana dan dimana barang atau jasa tersebut dijual 
sebenarnya tidaklah menjadi masalah, karena hal tersebut tetap disebut sebagai usaha 
eceran (Kotler,1992: 198). 
 Usaha eceran (retailing) meliputi semua kegiatan yang langsung berhubungan 
dengan penjualan barang atau jasa ke konsumen akhir untuk pemakaian non bisnis atau 
pribadi. Pengecer (retailer) atau toko eceran (retailstore) adalah usaha bisnis yang 
menjual barang-barang terutama (lebih dari setengah volume penjualan toko) ke 
konsumen rumah tangga untuk digunakan secara non-bisnis. Istilah pengecer pada 
umumnya sama hanya dengan penyalur (dealer) (Stanton,1993: 9). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabel 1.1    Klasifikasi Pengecer Berdasarkan 4 (empat) Dasar 
Menurut Volume 
Penjualan 
Menurut Lini 
Produk yang 
Ditangani 
Menurut Bentuk 
Kepemilikan 
Menurut Metode 
Operasi 
- Pengecer 
berskala 
besar 
- Pengecer 
berskala 
kecil 
- Toko 
menjual 
berbagai lini 
produk:toko 
serba ada, 
toko 
kelontong 
- Toko 
menjual satu 
lini produk : 
sepatu, roti, 
listrik, dan 
sebaginya 
- Rangkaian 
toko 
- Perorangan 
- Gabungan 
beberapa 
pengecer 
- Eceran 
langsung 
- Eceran 
dengan 
potongan 
- Eceran non-
toko (eceran 
dari rumah 
ke rumah, 
pos, mesin 
otomatis) 
Sumber : Stanton (1993 :9). 
 Sedangkan Rokok adalah tembakau yang digulung dengan kertas, daun nipah, 
kulit kelongsong jagung kecil sedikit dari besar kelingking dan panjangnya kira-kira 8-10 
cm, diisap orang setelah dibakar ujungnya. Djarum disini adalah perusahaan yang 
berdomisili di Kudus-Jawa Tengah bergerak dalam produksi rokok yang berjenis Sigaret 
Kretek Tangan (SKT) dan Sigaret Kretek Mesin (SKM). SKT produksi PT. Djarum 
antara lain : Djarum Coklat dan Djarum 76. sedangkan SKM produksi PT. Djarum antara 
lain : Djarum Super, Inspiro, Djarum Black dan Djarum Black Cappucino, serta LA Light 
dan LA Lights Menthol. 
 Sehingga bila disimpulkan Small Retailer Djarum disini adalah usaha bisnis yang 
menjual Rokok Djarum ke konsumen rumah tangga untuk digunakan secara non-bisnis 
atau pribadi dalam usaha perdagangan rokok Djarum. 
F. Definisi Konseptual 
 Definisi konseptual adalah untuk menegaskan batasan-batasan atau konsep-
konsep yang digunakan agar tidak terjadi perbedaan penafsiran antara penulis dan 
pembaca. Adapun definisi konseptual dalam penelitian ini adalah : 
1) Hubungan Kerja 
  Hubungan kerja adalah aktivitas penyatupaduan orang-orang kedalam 
suatu sistem kerja tertentu untuk bekerja secara produktif, bekerjasama agar mereka 
mempunyai kepuasaan yang bersifat ekonomis dan kemasyarakatan. 
2) District Sales Office Djarum 
  Merupakan bagian dari PT. Djarum yang bertanggung jawab dalam 
pendistribusian rokok dari pabrik ke konsumen. Lebih jelasnya yaitu seseorang atau 
perusahaan perantara yang menyalurkan produk dari pabrikan (manufacture) ke pengecer 
(retailer). 
 
 
 
3) Small Retailer Djarum 
  Small Retailer Djarum disini adalah usaha bisnis yang menjual Rokok 
Djarum ke konsumen rumah tangga untuk digunakan secara non-bisnis atau pribadi 
dalam usaha perdagangan rokok djarum. 
4) Distribusi 
  Distribusi adalah Seseorang atau Perusahaan perantara yang menyalurkan 
produk dari pabrikan (manufacture) ke pengecer (retailer). 
5) Insentif sosial 
  Insentif adalah suatu sarana obyektif yang dapat memberikan kepuasan 
terhadap kebutuhan, dorongan dan keinginan sehingga dapat merangsang minat dan 
gairah karyawan untuk bekerja. 
G. Metodologi Penelitian 
1) Lokasi Penelitian 
 Lokasi penelitian dilaksanakan di Distrik Sales Office PT. Djarum dan 
Small Retailer yang ada di Surakarta. 
Alasan pemilihan lokasi penelitian berdasarkan atas pertimbangan : 
Adanya kemudahan untuk mendapatkan data, informasi dan referensi yang 
dibutuhkan. 
2) Jenis Penelitian 
 Berdasarkan pada masalah yang diajukan dalam penelitian ini, maka 
bentuk penelitian yang dipilih adalah Deskriptif kualitatif. Menurut Kirk dan 
Miller dalam Lexy J. Moleong (1994:3), metodologi penelitiam kualitatif, 
dikatakan bahwa penelitian kualitatif adalah tradisi tertentu dalam ilmu 
pengamatan sosial yang secara fundamental bergantung pada pengamatan 
terhadap manusia dalam kawasannya sendiri dan hubungan dengan orang-orang 
tersebut dalam bahasanya dan dalam peristilahannya. Sedangkan menurut S. 
Nasution, penelitian kualitatif pada hakekatnya adalah mengamati orang dalam 
lingkungan hidupnya, berinteraksi dengan mereka sekitarnya. Bentuk penelitian 
ini akan mampu memberi gambaran realitas sosial sebagaimana adanya dan relatif 
utuh. 
3) Sumber Data dan karakteristik data yang dicari 
 Data yang akan dikumpulkan dalam penelitian ini bersumber dari; 
a. Data primer  
Adalah data yang didapat dari sumber pertama baik dari individu maupun 
perorangan seperti hasil wawancara atau hasil pengisian kuisioner yang 
biasa dilakukan oleh peneliti (Husein Umar, 1999 : 42). Data primer yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah informan. Informan adalah orang 
yang dianggap mengetahui permasalahan yang akan dihadapi dan bersedia 
memberikan informasi yang dibutuhkan. Adapun yang akan dijadikan 
informan untuk penelitian ini meliputi : 1. District Sales Office Djarum 
2. Small Retailer Djarum. 
 
 
b. Data sekunder 
 Data sekunder adalah data primer yang telah diolah lebih lanjut dan 
disajikan baik oleh pihak pengumpul data primer atau pihak lain. Misal 
dalam bentuk tabel atau diagram (Husein Umar, 1999 :42). Dalam 
penelitian ini data sekunder diperoleh dari PT. Djarum maupun dengan 
studi kepustakaan. 
c. Karakteristik Data yang dicari, antara lain mengenai : 
1. PT. Djarum, Tbk. 
a. Penjelasan mengenai PT. Djarum secara umum 
b. Sejarah berdiri / Company Profile 
c. Struktur organisasi 
d. Jenis produk yang dihasilkan 
e. Perkembangan perusahaan hingga sekarang (internal & eksternal) 
f. Kinerja perusahaan saat ini 
2. Hubungan Kerja 
a. Bagaimana hubungan kerja yang terjalin 
b. Apakah diantara keduanya mengenal baik 
c. Bersifat formal atau kekeluargaan hubungan kerja yang terjalin 
d. Dalam hal apa saja hubungan yang terjalin 
e. Apakah ada perjanjian yang disepakati bersama (perjanjian kerja) 
f. Bagaimana hak dan kewajiban yang muncul dalam hubungan kerja 
yang terjalin 
g. Bila timbul konflik bagaimana penyelesainnya 
h. Bagaimana sistem pengupahannya 
i. Apakah selama ini keduanya melakukan hak dan kewajibanya 
dengan baik 
j. Jika ada kerusakan dalam proses hubungan kerja, siapa yang 
menanggung 
k. Apakah anda puas dengan hubungan kerja yang terjalin selama ini. 
3. Insentif 
a. Apakah ada insentif kepada warung rokok djarum 
b. Apa tujuan insentif 
c. Apa bentuk insentif 
d. Berhasilkah tujuan pemberian insentif 
e. Bagaimana dampak pemberian insentif bagi warung rokok djarum 
4) Teknik Pengumpulan Data 
 Sesuai dengan bentuk pendekatan penelitian kualitatif dan sumber data 
yang digunakan, maka teknik pengumpulan data dalam penelitian ini adalah 
sebagai berikut : 
a. Interview  
Wawancara adalah cara pengumpulan data dilakukan dengan teknik 
percakapan dengan informan dengan maksud untuk mencari informasi 
yang berkaitan dengan kajian dalam penelitian ini. Percakapan itu 
dilakukan oleh kedua belah pihak yaitu pewawancara yang mengajukan 
pertanyaan dan yang diwawancarai yang memberikan jawaban atas 
pertanyaan itu (Moleong,1988:135). Dalam penelitian ini penulis 
menggunakan dua macam teknik dalam wawancara yaitu : 
§ In depth Interview 
 Teknik wawancara ini dilakukan dengan struktur yang tidak ketat 
atau informal guna menanyakan pendapat informan tentang suatu 
peristiwa tertentu. Dalam hal-hal tertentu peneliti dapat menanyakan 
pandangan informan tentang banyak hal yang sangat bermanfaat untuk 
menjadi dasar bagi penelitian lebih jauh. Interview informal ini dapat 
dilakukan pada waktu dan konteks yang dianggap tepat guna mendapatkan 
data yang punya kedalaman, dan dapat dilakukan berkali-kali sesuai 
dengan keperluan peneliti tentang kejelasan maslah yang dijelajahinya. (H, 
Sutopo,2002:59). 
§ Interview Guide 
 Yaitu teknik pengumpulan data dengan melalui cara menyusun 
daftar pertanyaan yang sudah dipersiapkan sebelumnya secara sistematis, 
sehingga dapat berfungsi interview guide dalam penelitian. Interview 
guide dalam penelitian ini bersifat fleksibel, artinya pertanyaan yang 
diajukan kepada informan akan berkembang dan tidak hanya terpancang 
pada daftar pertanyaan, karena sifat dari penelitian kualitatif yaitu semakin 
banyak informasi yang diperoleh, maka akan semakin valid yang 
diperoleh dalam penelitian itu. Dalam penelitian ini bagaimana bentuk 
interview guide dapat dilihat pada lampiran karya tulis ini. 
b. Observasi  
Observasi diartikan sebagai pengamatan dan pencatatan fenomena yang 
diteliti. Observasi memungkinkan melihat dan mengamati sendiri perilaku 
dan kejadian sebagaimana keadaan sebenarnya. Dalam penelitian ini 
penulis datang ke lokasi penelitian untuk melihat secara langsung 
mengenai kegiatan yang ada dan sedang berlangsung. Hanya saja dalam 
hal ini penulis tidak terlibat secara langsung dengan kegiatan yang ada 
melainkan hanya sebagai pengamat. 
c. Dokumentasi 
Dokumentasi adalah suatu teknik pengumpulan data untuk memperoleh 
data sekunder dengan cara mencatat arsip-arsip, surat-surat,dokumen lain 
yang mendukung dan juga gambar-gambar yang semua relevan dengan 
penelitian ini. 
5) Teknik sampling 
 Teknik sampling dalam penelitian ini adalah teknik menarik sampel dari 
populasi. 
a. Populasi 
 Populasi adalah kumpulan unsur-unsur survai yang memiliki 
spesifikasi tertentu (Y. Slamet :2). Berkaitan dengan penelitian ini, maka 
yang menjadi populasi adalah seluruh Agen District Sales Office Djarum 
dan pemilik warung-warung rokok Djarum di Surakarta. 
b. Sampel 
 Sampel merupakan subset / bagian dari populasi. Sampel harus 
dipandang sebagai perkiraan dari keseluruhan dan bukan keseluruhan itu 
sendiri. Tentang siapa dan berapa jumlah sampel tergantung dari informasi 
yang diperlukan (Y. slamet :5). Dalam penelitian ini, sampel yang tidak 
diambil tidak mutlak jumlahnya, artinya sampel yang akan diambil 
disesuaikan dengan kebutuhan data selama di lapangan.  
 Dalam penelitian kualitatif sampel yang diambil bersifat selektif. 
Peneliti mendasarkan pada kaitan teori yang digunakan, keinginan pribadi, 
karakteristik empirik yang dihadapi dan sebagainya. Sampel tidak 
digunakan dalam usaha melakukan generalisasi statistik atau sekedar 
mewakili populasi, akan tetapi sampel berfungsi untuk menjaring 
sebanyak mungkin informasi dari berbagai sumber dan bangunannya. 
Dengan demikian, tujuannya bukanlah memusatkan pada diri pada adanya 
perbedaan-perbedaan nantinya dikembangkan dalam generalisasi. 
Tujuannya adalah merinci kekhususan yang ada ke dalam ramuan konteks 
yang unik. Maksud  dari kedua sampling adalah menggali informasi yang 
akan menjadi dasar rancangan dan teori yang muncul (Lincoln dan Guba 
dalam Lexy, 1995 :165).  
 Sampel yang diambil dalam penelitian ini berjumlah 11 orang 
dengan perincian sebagai berikut : 
1. Small Retailer Djarum  : 8 orang  
2. Distrik Sales Office Djarum  : 3 orang 
Karena penulis menggunakan maximum variation samling maka 
rinciannya sebagai berikut : 2 Small Retailer Djarum berada di bagian 
pusat kota Surakarta dan mempunyai bangunan permanen, 2 Small 
Retailer Djarum berada di bagian pinggiran kota Surakarta dengan 
bangunan permanen, 2 Small Retailer Djarum berada di bagian pusat kota 
Surakarta dan mempunyai bangunan non-permanen, 2 Small Retailer 
Djarum berada di bagian pinggiran kota Surakarta dengan bangunan non-
permanen,sedangkan District Sales Office berdasarkan jabatannya, dengan 
rincian 1 orang Supervisor,1 orang sales force pusat kota, dan 1 orang 
sales force pinggiran kota. Kedelapan macam Small Retailer tersebut 
merupakan pembagian yang dilakukan oleh PT. Djarum berkaitan denga 
strategi promosinya.  
 Adapun teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah purposive sampel (sampel bertujuan) dan maximum 
variation sampling. Purposive sampel adalah dimana peneliti cenderung 
memilih informan yang dianggap tahu dan dapat dipercaya untuk menjadi 
sumber data yang mantap dan mengetahui masalahnya secara dalam. 
Namun demikian informan yang dipilih dapat menunjukan informan lain 
yang dianggap lebih tahu, maka pilihan informan dapat berkembang sesuai 
dengan kebutuhan dan kemantapan peneliti dalam memperoleh data 
(Patton dalam HB. Sutopo, 2002: 56). Sedangkan maximum variation 
sampling adalah memberikan keragaman maksimal. Yang dimaksud untuk 
menagkap atau menggambarkan tema sentral dari studi melalui informasi 
yang silang-menyilang dari berbagai tipe responden (Y. Slamet: 25). 
6) Validitas Data 
 Validitas membuktikan bahwa apa yang diamati sesuai dengan apa yang 
ada dalam dunia kenyataan dan apakah penjelasan yang diberikan tentang dunia 
kenyataan memang sesuai dengan apa yang sebenarnya terjadi. Dalam penelitian 
kualitatif, data atau informasi yang telah berhasil dikumpulkan perlu diusahakan 
kebenarannya. Berkaitan dengan penelitian ini validitas yang digunakan adalah : 
I. Triangulasi Data  
 Triangulasi data adalah teknik pemeriksaan keabsahan data yang 
memanfaatkan sesuatu yang lain diluar data itu untuk keperluan pengecekan atau 
sebagai pembanding terhadap data itu. Teknik triangulasi yang paling banyak 
digunakan ialah pemeriksaan melalui sumber lainnya. Denzin (1978) 
membedakan empat macam triangulasi sebagai teknik pemeriksaan yang 
memanfaatkan penggunaan sumber, metode, penyidik, dan teori. (Lexy J. 
Moleong,1994:178). 
 Dalam penelitian ini menggunakan triangulasi dengan sumber berarti 
membandingkan dan mengecek balik derajat kepercayaan suatu informasi yang 
diperoleh melalui waktu dan alat yang berbeda dalam metode kualitatif. Hal ini 
dapat dicapai dengan jalan : 
1. membandingkan data hasil pengamatan dengan data hasil wawancara 
2. membandingkan apa yang dikatakan orang dimuka umum dengan apa 
yang dikatakan secara pribadi 
3. membandingkan apa yang dikatakan orang-orang tentang situasi penelitian 
dengan apa yang dikatakannya sepanjang waktu 
4. membandingkan hasil wawancara dengan isi suatu dokumen yang 
berkaitan. (Lexy J. Moleong,1994:176). 
Berkaitan dengan penelitian ini triangulasi data dilakukan dengan mengecek 
keabsahan data yang didapat dari Small Retailer djarum dengan dibandingkan 
dengan data yang diperoleh dari District Sales Office Djarum sebagai patokan 
utama. 
II. Review Informan 
  Pada waktu peneliti sudah mendapatkan data yang cukup lengkap dan 
berusaha menyusun sajian datanya walaupun mungkin masih belum utuh dan 
menyeluruh, maka unit-unit laporan yang telah disusunnya perlu dikomunikasikan 
dengan informannya, khususnya yang dipandang sebagai informan pokok (key 
informant). Hal ini perlu dilakukan untuk mengetahui apakah laporan yang ditulis 
tersebut merupakan pernyataan atau deskripsi sajian yang bisa disetujui mereka. 
Di dalam pelaksanaannya sering diperlukan suatu diskusi agar kesamaan 
pemahaman dari peneliti dan informannya bisa dicapai. Dalam pelaksanaan 
diskusi, peneliti tidak boleh terlalu menguasai pola pemikiran informannya, tetapi 
ia juga tidak boleh sekedar mengikuti apa yang dikehendaki informannya (H. 
Sutopo,2002:83). 
7) Teknik analisa data 
 Analisa data yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik analisa 
data model interaktif (interactive model of analysis). Dalam tahap analisa ada tiga 
komponen pokok yang harus disadari sepenuhnya oleh setiap peneliti. Tiga 
komponen pokok tersebut  adalah reduksi data (data reduction), penyajian data 
(data display), dan penarikan kesimpulan (conclusion drawing). (HB. 
Sutopo,2002:91). 
I. Data reduction 
 Merupakan proses seleksi, pemfokusan, penyederhanaan, dan abstraksi 
data (kasar) yang  muncul dari catatan tertulis di lapangan (field note). Proses ini 
berlangsung terus sepanjang pelaksanaan riset, yang dimulai dari bahkan sebelum 
pengumpulan data dilakukan.  Proses reduksi ini terus berlangsung sampai 
laporan akhir penelitian selesai ditulis. Data reduction adalah bagian dari analisis, 
suatu bentuk analisis yang mempertegas, memperpendek, membuat fokus, 
membuang hal yang tidak penting, dan mengatur data sedemikian rupa sehingga 
kesimpulan akhir dapat dilakukan. 
II. Data display 
 Adalah suatu rakitan organisasi informasi yang memungkinkan 
kesimpulan riset dapat dilakukan. Dengan melihat suatu penyajian data, peneliti 
akan mengerti apa yang terjadi dan memungkinkan untuk mengerjakan sesuatu 
pada analisa ataupun tindakan lain berdasarkan pengertian tersebut. Dalm hal ini 
display meliputi berbagai jenis matriks, gambar/skema, jaringan kerja keberkaitan 
kegiatan, dan tabel. Kesemuanya dirancang guna merakit informasi secara teratur 
supaya mudah dilihat, dan dimengerti dalam bentuk yang kompak. 
III. Conclusion drawing 
 Merupakan proses konklusi-konklusi yang terjadi selama pengumpulan 
data dari awal sampai akhir. Konklusi-konklusi tersebut dibiarkan tetap disitu, 
yang pada awalnya kurang jelas kemudian semakin meningkat secara eksplisit 
dan memiliki landasan yang  kuat. Kesimpulan akhir tidak akan terjadi sampai 
proses pengumpulan data berakhir. Kesimpulan yang perlu diverifikasikan, yang 
dapat berupa suatu pengulangan yang meluncur cepat, sebagai pemikiran yang 
kedua yang timbul melintas dalam pikiran peneliti pada waktu menulis dengan 
melihat kembali sebentar pada field note. (HB. Sutopo,2002:91-93). 
 Peneliti tetap bergerak diantara ketiga komponen dengan komponen 
pengumpulan data, selama proses pengumpulan data berlangsung. Pada waktu 
pengumpulan data, penulis selalu membuat reduksi data dan sajian data. Artinya , 
penulis membuat singkatan dan menyeleksi data yang diperoleh dilapangan. 
Kemudian diikuti penyusunan sajian data yang berupa cerita sistematis disertai 
dengan tabel sebagai pendukung sajian data. Setelah pengumpulan data berakhir, 
tindakan penulis selanjutnya adalah menarik kesimpulan dengan verifikasinya 
berdasarkan semua hal yang terdapat dalam reduksi data dan sajian data. Jika 
kesimpulan dirasa kurang mantap maka penulis akan menggali dalam field note. 
Tetapi jika dalam field note belum memperoleh data yang diinginkan, maka 
penulis mencari data dilapangan. Antara pengumpulan data, reduksi data, sajian 
data dan penarikan kesimpulan dilakukan hampir bersamaan dan terus menerus 
dengan memanfaatkan waktu yang tersisa. 
 Untuk jelasnya model analisa interaktif dapat dilihat pada gambar berikut; 
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BAB II 
DESKRIPSI LOKASI PENELITIAN 
 
A. Identitas Perusahaan PT. Djarum 
1. Nama Perusahaan 
PT. Djarum  
2. Sejarah Perusahaan 
Secara formal, perusahaan yang sekarang ini telah menjadi salah satu 
produsen rokok terbesar di Indonesia ini didirikan pada tanggal 21 April 1951 
dengan ijin usaha dari Menteri Keuangan untuk pabrik tembakau atas dasar 
ordonansi cukai tembakau, yang berbentuk perusahaan peseorangan.  
Perusahaan ini berawal dari adanya penemuan rokok kretek pada tahun 
1870-1880 oleh seseorang bernama H Djamhari. Kala itu melinting rokok sudah 
menjadi kebiasaan kaum pria. Djamari kemudian melakukan modifikasi dengan 
mencampurinya dengan  cengkeh.. Lantaran ketika dihisap, cengkeh yang 
terbakar mengeluarkan bunyi "kemeretek", maka rokok temuan Djamari ini 
dikenal dengan "rokok kretek". Awalnya, kretek ini dibungkus "klobot" atau 
daun jagung kering. Dijual per ikat dimana setiap ikat terdiri dari 10, tanpa 
selubung kemasan sama sekali. Sepuluh tahun kemudian, penemuan Djamari 
menjadi dagangan memikat ditangan Nitisemito, perintis industri rokok di Kudus. 
Bisnis rokok dimulai oleh Nitisemito pada 1906 dan pada 1908 usahanya 
resmi terdaftar dengan merek "Tjap Bal Tiga". Bisa dikatakan langkah Nitisemito 
itu menjadi tonggak tumbuhnya industri rokok kretek di Indonesia. 
Sejarah PT Djarum sendiri bermula dari Oei Wie Gwan, yang sebelum 
memiliki PT Djarum telah berusaha dalam pembuatan mercon merk Leo. Waktu 
itu ia mempunyai hubungan dengan para pejuang pada masa kemerdekaan, 
sehingga lahirlah gagasan membuat rokok konsumsi militer yaitu untuk 
menyuplai kebutuhan rokok perbekalan Angkatan Darat. 
Dari situ berkembanglah menjadi bisnis yang langgeng. Karena usahanya 
masih terbilang kecil, Oei Wie Gwan yang berasal dari Rembang ini banyak 
langsung terjun ke lapangan. Mulai dari meramu tembakau, saus sampai ke soal 
pemasaran. Dulunya PT Djarum merupakan perusahaan yang berpindah tangan. 
Artinya, nama PT Djarum lahir pada tahun 1983, tetapi perusahaannya sudah ada 
sejak dulu. Awalnya perusahaan itu bernama NV MURUD yang dibeli dari 
seorang bernama H. Moc Sirodz. Istilah atau nama Djarum itu sendiri diambil 
dari nama Djarum yang terdapat pada piringan hitam yang dulu populer atau yang 
lebih kita kenal sebagai Gramaphon, yang berbahan baku intan. Dengan produk 
yang dihasilkan yaitu Djarum, Merata, Kotak Ajaib, dan Kembang Tanjung. 
Semuanya masih merupakan sigaret tangan. 
Tahun 1955, perusahaan mulai memperluas usahanya dengan menambah 
dua lokasi produksi yang menghasilkan produk Djarum lainnya, yaitu rokok 
klobot. Tahun 1962 terjadi perluasan lagi dengan menambah satu lokasi produksi 
yang mana produksi rokoknya mencapai 329 juta batang per tahun.  
Perkembangan perusahaan ini sempat mendapat hambatan. Pada tahun 
1963, setelah terjadi perluasan satu produksi lagi pabrik terbakar habis dengan 
hanya menyisakan sebuah pabrik di Kliwon. Kebakaran tersebut terjadi ketika 
Oei Wie Gwan sedang sakit dan kemudian meninggal dunia di Semarang tanpa 
pernah tahu pabriknya telah terbakar. Otomatis seluruh kegiatan dipindahkan ke 
Kliwon, tiga tahun kemudian kegiatan produksi dipusatkan di Jetak dan Gribig. 
Dua anak Oei Wie Gwan, Michael Bambang Hartono dan Robert Budi 
Hartono, yang saat itu sedang menuntut ilmu memutuskan untuk membangun 
kembali Djarum. 
Ketika melewati masa adaptasi, perusahaan tidak mengadakan ekspansi 
tetapi meningkatkan peran pemasaran. Seiring perkembangannya, pada tahun 
1967 PT Djarum melakukan modernisasi perusahaan yaitu modernisasi 
manajemen dengan merekrut tenaga-tenaga profesional untuk bergabung. Pada 
tahun ini pula diadakan konsolidasi pertama, yaitu dengan masuknya Ir. Julius 
Hadinata ke Djarum. Sebagai lulusan Belanda, Julius banyak melakukan 
pembenahan, antara lain mulai adanya pembagian tugas yang jelas, dan 
modernisasi mesin-mesin pabrik dengan mendatangkan mesin-mesin pengolahan 
tembakau dari Inggris dan Jerman.  
Pada tahun 1969, pemasaran yang tadinya hanya meliputi Jawa Barat dan 
Jawa Tengah diperluas ke Jawa Timur dan ke luar pulau Jawa. Di dalam 
memasarkan rokok, perusahaan memiliki 4 pusat penyalur, yaitu di Jakarta, 
Bandung, Semarang, dan Surabaya.  
Dari sinilah sekarang PT Djarum mulai berkembang pesat. Hingga 
sekarang saja PT Djarum telah mempunyai 76 lokasi kerja yang tersebar di Kudus 
(70 lokasi), Pati (3 lokasi), Rembang (1 lokasi), Jepara (2 lokasi). Ekspansi pabrik 
ini dimaksudkan agar dapat memenuhi permintaan pasar dengan cepat. Sehingga 
dapat menyerap tenaga kerja dalam jumlah besar. 
3. Tujuan Perusahaan 
Merupakan tujuan company, jadi corporate target perusahaan adalah dwi 
tunggal. Artinya selain mencari keuntungan juga memberikan keuntugan. Hal ini 
merupakan satu kesatuan yang tidak bisa dipisahkan. Sebagai salah satu 
perusahaan, PT Djarum harus memperoleh keuntungan namun juga tidak boleh 
hanya memberi pelayanan saja.  
4. Visi, Misi, dan Nilai Inti Budaya perusahaan 
a. Visi:  
Menjadi yang terbesar dalam nilai penjualan dan profitabilitas di 
Indonesia rokok di Indonesia. Uraian Visi: 
1) Kepemimpinan dalam pasar dengan cara menghasilkan produk-
produk yang berkualitas tinggi secara konsisten dan inovatif untuk 
memuaskan konsumen. 
2) Penciptaan citra positif yang kuat untuk perusahaan. 
3) Managemen profesional yang berdedikasi serta sumber daya 
manusia yang kompeten. 
b. Misi :  
Kami hadir untuk memuaskan kebutuhan merokok para perokok 
c. Nilai Inti Budaya Perusahaan 
1) Menjadi perusahaan yang fokus pada pelanggan untuk memuaskan 
konsumennya. 
2) Menjadi perusahaan yang profesional dalam menghasilkan produk 
yang berkualitas. 
3) Menjadi perusahaan yang senantiasa belajar untuk meningkatkan 
kualitas produknya. 
4) Menciptakan lingkungan yang kondusif serta nyaman bagi 
karyawan PT Djarum, masyarakat sekitar dan menjadikan 
perusahaaan sebagai satu keluarga. 
5) Menjadi perusahaan yang memiliki tanggung jawab sosial. 
 
 
 
5. Logo PT. Djarum dan Artinya 
 
Gambar 2.1. Logo PT. Djarum 
Logo Djarum itu sendiri diambil dari djarum gramofon, yaitu jarum 
pemutar yang terdapat pada piringan hitam. Kemiringan menunjukkan jam 07.06, 
artinya bila dijumlah menjadi angka 13. Simbol dari kemapanan dan kestabilan 
sosial (menurut fengshui China dan dunia filosofi Jawa). 
6. Tentang Pabrik 
1) Lokasi Pabrik 
Berpusat di kota Kudus - Jawa Tengah, pabrik rokok Djarum 
merupakan kombinasi dari pabrik padat karya yang melibatkan ratusan 
tenaga kerja dan sekaligus juga padat modal (otomatisasi) yang 
dioperasikan oleh tenaga-tenaga profesional dansilengkapi dengan fasilitas 
workshop tehnik dan pengolahan limbah yang memenuhi standard 
internasional. Monitoring pabrik yang telah terkomputerisasi sejak tahun 
1985 dan menghasilkan pola pengawasan terpadu di semua sektor industri 
merupakan modal utama untuk menghasilkan produk-produk yang 
berkualitas. 
 Pabrik-pabrik Djarum antara lain di Megawon, Jetak, Gribig, 
Karangbener, dan Sudimoro dengan menempati areal seluas 67.000 m2 
untuk pabrik rokok SKT. di tempat ini tertampung 58.664 pekerja meracik, 
melinting dan mengepak rokok. 
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Tabel 2.1 
Data Karyawan PT. Djarum 
(sumber: Data Karyawan PT Djarum, Januari 2007) 
 
Sedangkan luas pabrik SKM mencapai 126.000 m2. Pabrik rokok 
SKM ini mengoperasikan sistem mekanis terpadu, mulai dari peracikan 
 Pria Wanita Jumlah 
Borong 287 58377 58664 
Harian 4636 4977 9611 
Bulanan 2230 127 2357 
Distribusi 4225 63 4288 
Jumlah 11376 63544 74920 
tembakau, pemberian saus, pembautan filter, pembuatan rokok hingga 
pengepakan. 
2) Fasilitas pabrik 
a. Workshop Tehnik 
Sejak dilakukan proses mekanisme pada tahun 1972, Workshop 
Tehnik mampu mengelola dan mereparasi mesin, pelistrikan dan 
utilitas. Dengan tersedianya Computer Numerical Control (CNC) sejak 
tahun 1985, bagia ini mampu memproduksi secara mandiri sekitar 85% 
suku cadang yang sesuai dengan standard dari masing-masing mesin. 
Disamping itu juga dilakukan inovasi-inovasi demi efisiensi. 
b. Pengolahan Limbah 
Djarum membangun Pusat Pengolahan Limbah (Waste Water 
Treatment). Berdasarkan survei yang dilakukan oleh Sucofindo, air 
limbah Djarum yang telah diproses malalui fasilitas ini telah memenuhi 
syarat baku mutu limbah. Kadar limbah untuk BDO hanya 6.64 mg/liter 
sementara sayrat baku mutu limbah cari golongan II sebesar 150mg/liter 
dan golongan I sebesar 56 mg/liter. Sedangkan COD pada Djarum 
hanya sebesar 18,45 mg/liter. Sementara baku mutu golongan II sebesar 
100 mg/liter dan golongan I sebesar 300 mg/liter. 
7. Produk PT Djarum Kudus 
Berdasarkan jenis produknya, saat ini PT Djarum memproduksi dan 
memasarkan 2 jenis rokok kretek, yaitu Sigaret Kretek Tangan (SKT) dan Sigaret 
Kretek Mesin (SKM). Sigaret Kretek Tangan (SKT) yaitu: rokok kretek yang 
dibuat secara tradisional, sehingga menyerap banyak tenaga kerja. Sigaret Kretek 
Tangan (SKT) produksi PT Djarum antara lain: Djarum Coklat dan Djarum 76. 
Sigaret Kretek Mesin (SKM) yaitu: rokok kretek yang dibuat dengan 
menggunakan mesin, untuk memenuhi permintaan konsumen terhadap filterisasi 
rokok kretek. SKM produksi PT Djarum antara lain: Djarum Super, Inspiro, 
Djarum Black dan Djarum Black Cappucino, serta LA Lights dan LA Lights 
Mentol. 
Perbedaan produksi dari tiap jenis rokok dapat dilihat dari mutu cengkeh, 
tembakau dan ramuan saosnya. Sehingga rasa tiap rokok berbeda-beda. 
Kemasannya, terdapat dua jenis kemasan, yaitu soft pack dan hard pack. Merk 
yang terdapat di masing-masing kemasan ditujukan pada segmen tertentu, isi tiap 
bungkus, harga, serta ukuran rokok. Meliputi panjang, dan diameter rokok. 
Sedangkan dasar pertimbangan diproduksinya bermacam-macam jenis rokok 
adalah dengan adanya selera dan kemampuan konsumen yang berbeda-beda. 
Ketika terjadi suatu merk rokok tidak dapat diterima konsumen, maka perusahaan 
dapat bersiap diri untuk menjaga citra suatu merk rokok yang sudah terkenal di 
pasar konsumen, serta menjaga produktivitas perusahaan agar jangan sampai 
berhenti. 
Persaingan bisnis di pasar rokok, khusunya rokok kretek yang rendah tar 
dan rendah nikotin, yang biasa disebut mild atau light, sangat sesak. Djarum 
sendiri mulai merambah pasar mild justru dari luar negeri pada tahun 1990an 
lewat Djarum Super Light yang diekspor ke Amerika Serikat. Dengan melihat 
makin berkembangnya minat pasar dalam negeri terhadap rokok putih, PT 
Djarum kemudian mulai pula mengeluarkan produknya yaitu LA Lights tahun 
1996. Hingga kini PT Djarum telah memiliki 3 produk rokok jenis ini yaitu LA 
Lights, Djarum Black dan Mezzo, dengan khalayak sasaran yang berbeda. 
Mezzo diciptakan untuk kalangan profesional muda modern, aktif dan 
trendi. Mezzo ini merupakan versi mild dari Djarum Super yang memiliki 
keistimewaan yang ada pada produk rokok premium. Seperti kemasan eksklusif 
yang terbuat dari karton pack, yang lebih tahan sinar matahari dengan permukaan 
bungkus yang berefek mutiara makin memperlihatkan Mezzo sebagai rokok mild 
berkelas. Bahkan tulisan Mezzo pada kemasannya terlihat lebih menonjol dan 
terang karena dicetak dengan teknik hot stamping. Di Indonesia sendiri hanya 
pada Djarum Super Mezzo yang menggunakannya. Ditambah lagi kertas 
pembungkusnya khusus diimpor dari Australia, sehingga menambah kesan high 
class filternya. 
Keistimewaan lainnya dari Mezzo terdapat pada cita rasanya. Berasal dari 
racikan ramuan khusus dari tembakau dan cengkeh pilihan terbaik (super fine 
clove) untuk produk premiumnya, yakni Djarum Super Mezzo. Tidak terlalu 
ringan dan tidak terlalu berat untuk ukuran rokok. 
Baru-baru ini PT Djarum meluncurkan dua produk baru yaitu Djarum 
Cherry dan Djarum Vanilla khusus untuk pasar ekspor. Kedua produk ini 
merupakan produk pertama rokok yang beraroma dan bercitarasa buah. Produk 
ini diluncurkan setelah melalui riset pasar yang cukup lama, dan optimis bakal 
digemari oleh penggemar rokok utamanya di Amerika Latin, Eropa dan Asia. 
Keunikan dari kedua produk ini terletak pada teknik pembuatan flavor (saus asli) 
dari tiap rasa yang hanya dapat dilakukan oleh pakar rokok kretek PT Djarum. 
Produk Djarum telah menjadi market leader di manca negara seperti Djarum 
Special, Djarum Super, Djarum Black, dan LA Lights Mentol. 
Sedangkan Inspiro, merupakan kreasi produk Djarum dibuat untuk 
perokok muda penggemar rokok kretek yang ingin tampil modern dan stylish. 
Inspiro tampil dengan dengan kemasan round corner yang modern dan 
menggunkan tinta cetak berjenis polikromatik yang memberikan efek warna yang 
berkilau saat terkena sinar. Didukung dengan citarasanya yang tergolong lebih 
unik dibanding dengan rokok jenis lain. 
Berdasarkan wilayah pemasarannya, berbagai merk rokok hasil produksi 
PT Djarum telah dipasarkan di dalam dan luar negeri. Saat ini merk rokok yang 
dipasarkan di Indonesia antar lain: Djarum Coklat, Djarum 76, Djarum Super, 
Djarum Istimewa, LA Lights, LA Lights Mentol, Inspiro, Djarum Black, Djarum 
Black Cappucino. Sedangkan merk yang dipasarkan di manca negara antara lain: 
Djarum Original, Djarum Super, Djarum Black, Djarum Special, Djarum Lights, 
Djarum Bali Hai, Djarum Splash, Djarum Cherry, Djarum Vanilla, Djarum 
Mentol, The President, LA Lights, dan LA Lights Mentol. 
 
 
Gambar 2.2 Produk-Produk PT. Djarum 
Djarum Super 16 Djarum Super 12 Djarum 76 Djarum Coklat Djarum Istimewa
Djarum Black 16 Djarum Black 12 Djarum Black Cappucino
Djarum Black Tea
LA Lights LA Lights Menthol Djarum Special Djarum Lights Djarum Splash
Djarum Bali Hai Djarum Vanilla Djarum MentholDjarum Cherry Djarum Cigarillos
 
 
 
 
 
 
 
8. Jaringan Distribusi 
Saat ini produk PT Djarum telah dipasarkan ke berbagai wilayah 
Indonesia dan ke manca negara, melalui jaringan distribusi terpadu dan 
terkomputerisasi yang dibangun untuk memberikan pelayanan profesional dan 
tepat waktu bagi para konsumen.  
a. Pasar Nasional  
Wilayah distribusi PT. Djarum bernama Regional Sales Office 
(RSO) yang berkedudukan di 4 wilayah, yaitu Jakarta, Bandung, 
Semarang dan Surabaya. Masing-masing RSO membawahi District 
Sales Office (DSO) sesuai daerah cakupan masing-masing RSO. 
Distribusi pasar nasional dikelola oleh 3 perusahaan, yaitu: PT. 
Adiniaga Sentra Persada (wilayah Jabotabek, sebagian Jawa Barat, 
Sumatra dan Kalimantan Barat), PT. Lokaniaga Adi Permata(untuk 
wilayah Jawa Tengah, dan Jawa Barat), dan PT. Anindita Multiniaga 
Indonesia (untuk wilayah Jawa Timur, Sulawesi, Kalimantan Tengah, 
Bali, Nusa Tenggara, dan Irian). 
b. Pasar Mancanegara 
Sedangkan distribusi ke manca negara dilakukan oleh eksportir 
di pasar-pasar strategis, seperti negara-negara ASEAN, Jepang, Arab, 
Australia, Brasil, Amerika Serikat, Kanada, juga meliputi Timur 
Tengah, Rusia dan Eropa Timur. 
Gambar 2.3 jalur distribusi PT Djarum. 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
9. Aktivitas Komunikasi 
Untuk mendukung aktivitas penjualan yang dilakukan oleh sales force PT 
Djarum di tiap-tiap sales office. PT Djarum juga melakukan berbagai aktivitas 
komunikasi, baik below the line maupun above the line. Dimana aktivitas 
komunikasi ini dilakukan untuk mengkomunikasikan produk-produk PT Djarum 
dan corporate PT Djarum itu sendiri. 
Aktivitas komunikasi below the line untuk produk-produk PT Djarum 
antara lain melalui pemasangan billboard, spanduk dan neon box di jalan-jalan 
utama, serta penyelenggaraan acara off air baik lokal maupun nasional. 
Sedangkan aktivitas komunikasi above the line untuk produk-produk PT 
Djarum antara lain dengan menjadi sponsor acara on air ataupun melalui iklan di 
berbagai media. Dalam hal ini aktivitas baik below the line maupun above the line 
ini disesuaikan dengan brand yang akan diangkat dari kondisi di masing-masing 
daerah.  
Acara off air yang pernah diselenggarakan PT Djarum antara lain:  
a) LA Lights Music (yang mendatangkan musisi dari luar negeri dengan 
mengangkat brand LA Lights) 
b) Pemutaran film-film Garin dengan mengangkat brand Djarum Black 
c) Pesta Rakyat 76 yang mengangkat brand Djarum 76 
 
 
Sedangkan acara on air di televisi yang disponsori oleh PT Djarum antara 
lain: 
a) LA Lights 100% enjoy dengan mengangkat brand LA Lights 
b) Djarum Super Soccer yang menampilkan pertandingan sepak bola 
antarklub dunia dengan mengangkat brand Djarum Super 
c) Serta Pasar Rakyat 76 dengan mengangkat brand Djarum 76 
Selain aktivitas komunikasi untuk produk-produknya, PT Djarum juga 
melakukan aktivitas komunikasi untuk corporate PT Djarum itu sendiri. Aktivitas 
komunikasi below the line untuk corporate PT Djarum antara lain berpartisipasi 
dalam Muktamar NU ke-31 di Boyolali pada tahun 2004. Sedangkan aktivitas 
komunikasi above the line, PT Djarum telah membuat setidaknya 3 iklan 
perusahaan, yaitu: “Persahabatan Sejati”, yang menceritakan pertemanan dua 
orang sahabat dari mereka kecil hingga mereka dewasa. “Puasa” dan “Lebaran”, 
yang mengangkat tema seputar puasa dan lebaran. Serta “Kudus Kota Kretek”, 
yang mengangkat kota Kudus sebagai tempat lahirnya rokok kretek di Indonesia 
bahkan di dunia. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB III 
PENYAJIAN DATA DAN PEMBAHASAN 
 
 
A.  Karakteristik Informan 
Dalam penelitian ini, informan yang diambil sebagai sampel adalah yang sesuai 
dengan maksud dan tujuan penelitian. Karena penelitian ini tentang hubungan kerja 
antara District Sales Office Djarum (DSO) dengan Small Retailer Djarum (SRD) di 
Surakarta; maka informan yang dipilih adalah pegawai Djarum (dalam hal ini Supervisor 
DSO Djarum dan Sales forceDjarum) dan pedagang rokok Djarum (SRD).  
Adapun jumlah keseluruhan informan ada 11 orang, yang terdiri dari 3 orang dari 
District Sales Office PT. Djarum, 8 orang Small Retailer Djarum. Untuk lebih jelasnya, 
data informan tersebut adalah sebagai berikut: 
1. Bp.Sarmanto, berusia 42 tahun, berpendidikan terakhir SD. Berdagang 
rokok sejak umur 12 th,kalau dihitung-hitung telah berjualan kurang lebih 
30 tahun. Beliau beralasan memilih jenis pekerjaan ini agar bisa mandiri 
tidak bergantung pada orang tua,bertanggung jawab terhadap keluarganya, 
dan serta modalnya yang relative kecil. Bapak sar’ berjualan dari jam 
08.00 pagi - 09.30 malam; bapak mempunyai keinginan agar warungnya 
maju betapapun keadaan ekonomi yang tidak tentu selalu berakibat pada 
harga jual rokoknya yang tidak stabil. Produk djarum yang tersedia di 
warung Pak Sarmanto yaitu Djarum Super, Cigarillos, Djarum Black, 
Djarum 76, dan Djarum LA Light. dalam sehari Pak Sarmanto berhasil 
menjual sekitar 6 sloop rokok (60 bungkus) dan dia Cuma mengambil 
keuntungan sekitar Rp 300 /bungkus. Biasanya pelangggan warung rokok 
pak sar’ merupakan pedagang pasar yang lebih kecil,kemudian akan dijual 
lagi. Lokasi berdagang di jalan Letjen Suprapto,Manahan. 
2. Ibu septi vitria sari berusia 32 tahun, berpendidikan terakhir sma. 
Pekerjaan lainnya sebagai ibu rumah tangga, Ibu septi vitria sari 
berdagang rokok untuk menambah penghasilan keluarga dan sebagai 
pekerjaan sampingan. Bu Septi vitria sari sudah menekuni pekerjaan 
sebagai pedagang selama 3 tahun tepatnya semenjak tahun 2006. Dia 
mempunyai 2 orang anak, suaminya bekerja sebagai buruh bangunan. Ibu 
Septi berdagang dari pukul 08.00-21.00 wib; dalamsehari Ibu Septi bisa 
menjual kurang lebih 5 sloop rokok. Keuntungan dari berjualan rokok 
Djarum dalam sehari sekitar Rp 60.000,00. produk Djarum yang dijual 
antara lain : Djarum Super, Djarum 76, Djarum LA, dan Djarum Black. 
Dia mendapat sponsor  dari PT. Djarum untuk memperindah outletnya 
dengan pernak-pernik produk Djarum secara gratis. Hal ini membuat 
outletnya mudah terlihat oleh konsumen yang lalu lalang di depan 
rumahnya. Sama seperti pedagang lainya Ibu Septi pun mendapatkan 
hambatan selama berjualan yaitu : harga rokok yang terus merayap naik 
membuat ia sering diprotes oleh konsumennya padahal ia pun 
menyesuaikan harga berdasar kebijakan dari PT. Djarum. Ibu Septi 
berharap agar bisa terus berdagang dan membantu suaminya mencari 
nafkah dan PT. Djarum tidak terus menerus menaikan harga rokoknya. 
Lokasi berdagang di jalan Sumpah Pemuda, Kadipuro. 
3. Ibu  Sri Maryani, berusia 48 tahun, berpendidikan terakhir SMP. Ibu 
Maryani bekerja sebagai pedagang rokok untuk menambah penghasilan 
bagi keluarganya. Dia mempunyai 3 orang anak. Suami Bu Maryani 
bekerja sebagai tukang kayu. Dia sudah berjualan selama 13 tahun,produk 
PT. Djarum  yang dijual di warungnya adalah Djarum super, LA Lights, 
Djarum 76 dan Djarum Black. Dalam sehari penghasilan Ibu Sri Maryani 
sekitar Rp 60.000,00. waktu berjualan ibu Sri dari jam 08.30-16.00. dalam 
sehari warung Ibu Sri menjual kurang lebih enam (6) sloop. Lokasi 
berdagang di kestalan RT 01/5, Solo Balapan.  
4. Mas Krisna berusia 25 tahun, berpendidikan terakhir DIII. Telah 
menggeluti usaha informal ini selama kurang lebih 3 tahun namun 
keluarganya berdagang rokok sejak tahun 1994. Ia berjualan rokok 
Djarum untuk meneruskan usaha keluarga. Mas krisna berjualan dari jam 
06.00-21.00. pendapatan dalam sehari Rp 70.000,00. produk yang dijual di 
SRD Mas Krisna antara lain Djarum Super, Djarum 76, LA Lights, 
Cigarilos dan Djarum Black. Dalam sehari SRD Mas Krisna berhasil 
menjual sekitar enam (6) slop rokok. Lokasi berdagang di margoyudan RT 
01/1, stabelan. 
5. Ibu Sri Sunarni, berusia 46 tahun, berpendidikan terakhir SMP. Ibu sri 
sunarni menjadi pedagang rokok untuk menambah penghasilan keluarga. 
Suami bekerja sebagai buruh bangunan, dan hasilnya hanya cukup untuk 
makan padahal Ibu Sri masih mempunyai 3 orang anak yang masih 
sekolah. Mulai berdagang pada tahun 1998, Ibu Sri pun terkena imbas 
krisis moneter yang memaksa ia berfikir kreatif untuk menambal 
kebutuhan keluarganya. Ternyata secara kebetulan ia mendapatkan 
tawaran untuk berdagang dengan dibantu modal usaha yaitu gerobak 
warung dari PT.Djarum yang menggiring Ibu Sri untuk memulai 
berdagang rokok Djarum, dikarenakan letak strategis dan penataan produk 
rokok yang mudah terlihat konsumen,usaha ini mulai berjalan dan 
menampakan hasil. Dalam sehari Ibu Sri rata-rata menjual 4 sloop rokok 
(40 bungkus) dengan keuntungan per bungkus Rp 700,00 jadi pendapatan 
ibu sri sehari Rp 28.000,00. Ibu Sri berdagang dari jam 8 pagi-12 malam. 
Produk dari PT. Djarum yang dijual Ibu Sri adalah Djarum Super, Djarum 
LA, Djarum Black, Djarum 76. Selama berjualan rokok Ibu Sri tidak 
merasakan hambatan yang berarti; cuma selama ini dia menunggu realisasi 
kompensasi dari PT.Djarum akan ruang iklan di gerobaknya. Lokasi 
berdagang di jalan DR. Rajiman, Surakarta (matahari singosaren). 
6. Ibu Ikaningsih, berusia 32 tahun, berpendidikan terakhir SMA. Ibu 
Ikaningsih seorang ibu rumah tangga dengan 2 orang anak.Untuk 
menambah penghasilan keluarga dan sebagai pekerjaan sampingan, Ibu 
Ikaningsih berdagang rokok Djarum. Ibu Ikaningsih sudah menekuni 
pekerjaannya ini selama kurang lebih 6 tahun. Semula Ibu Ikanigsih tidak 
berniat berdagang rokok karena dinilai mempunyai tempat strategis oleh 
PT.Djarum, Ibu Ikaningsih disarankan untuk menjual rokok Djarum 
dengan bantuan modal dibuatkan tempat berdagang (gerobak) dan 
outletnya dipercantik dengan atribut PT.Djarum. Di outlet Ibu Ikaningsih 
menyediakan rokok Djarum Super, Djarum 76, LA Lights dan Menthol, 
Cigarilos dan Djarum Black. Dalam sehari Ibu Ikaningsih menjual 3 sloop 
rokok dengan keuntungan Rp 30.000,00/hr. Ibu Ika berjualan dari jam 6 
pagi - 10 malam. Selama berjualan dia tidak merasakan hambatan yang 
berarti cuma dia merasakan kurang mendapatkan perhatian dan 
kompensasi dari PT. Djarum tidak tepat waktu. Lokasi berdagang di jalan 
Gajah Mada, Surakarta(monumen pers). 
7. Ibu Rusmiyati, berusia 40 tahun, tidak pernah sekolah. Ibu Rusmiyati 
bekerja sebagai pedagang rokok untuk menambah penghasilan keluarga. 
Suaminya bekerja sebagai tukang becak. Bu Rusmiyati mempunyai 2 
orang anak.  Bu rusmiyati sudah menekuni pekerjaan sebagai pedagang 
rokok ini selama 5 tahun. Ibu Rusmiyati berjualan selama 17 jam setiap 
hari dari jam 06.00-23.00. pendapatan dari berjualan rokok Djarum dalam 
sehari Rp. 17.000,00. dia juga bercerita kalau gerobak tempatnya 
berjualan merupakan pemberian dari PT. Djarum, dan dia cuma diminta 
untuk merawat dan berdagang rokok dari PT. Djarum. Dalam satu hari 
warung Ibu Rusmiyati berhasil menjual kurang lebih dua (2) slop. Produk 
Djarum yang dijual di outletnya adalah Djarum Super, Djarum 76 dan 
Djarum Black. Lokasi berdagang di jalan MR. Sartono, Jebres (AUB). 
8. Bp.Harno, berusia 52 tahun, berpendidikan terakhir SD outletnya berupa 
gerobak dengan atribut Djarum dan merupakan bantuan modal usaha dari 
PT. Djarum. Pak harno sudah 10 tahun menggeluti pekerjaannya sebagai 
pedagang rokok. Waktu Berjualan dalam sehari sekitar 13 jam,dari pukul 
09.00-18.00. pendapatan Bapak Harno dalam sehari sekitar  rp 23.000,00 . 
Dia berharap warungnya lebih laris dari sekarang dan jangan banyak yang 
berhutang. Dalam sehari SRD Pak Harno berhasil menjual kurang lebih 
dua (slop). Produk yang dijual antara lain Djarum Super, Djarum 76 dan 
LA Lights dan Menthol. Lokasi berdagang di jalan Brigjen 
Katamso,Mojosongo. 
9. Bp. Anton edi purnomo berusia 42 tahun. manager District Sales Office 
area Solo. Ia sudah menjadi manager di Solo selama 7 tahun, sebelumnya 
di area Semarang. Bapak Anton bertanggung jawab dalam lancarnya 
distribusi rokok Djarum area Solo dan sekitarnya. Dalam menjalankan 
tugasnya bapak Anton dibantu 13 tenaga Sales Force Distribution yang 
bekerja selama 8 jam dari pukul 08.00-16.00 
10. Mas Yuda, berusia 29 tahun, berpendidikan terakhir Ahli Madya. Bekerja 
sebagai sales force distribution selama 4 tahun. Mas yuda bertanggung 
jawab mendistribusikan rokok ke 500 Small Retailer Djarum daerah kota 
perhari ke wilayah Kota Surakarta. 
11. Mas Yoyok,berusia 25 tahun, pendidikan terakhir D III. Sama seperti Mas 
Yuda dalam sehari bertanggung jawab mendistribusikan rokok  ke 500 
Small Retailer Djarum daerah pinggiran kota. Sudah bekerja selama 2 
tahun. Produk Djarum yang harus didistribusikan adalah : Djarum super, 
Djarum 76, Djarum Black, Djarum Mezzo, Cigarillos, LA Lights dan 
Menthol, dan Djarum Coklat. 
 
B. Cara Kerja District Sales Office dan Small Retailer Djarum dalam Hubungan 
Kerja Pendistribusian Rokok Djarum 
Ø Cara Kerja District Sales Office 
District Sales Office yaitu bagian dari jaringan distribusi terpadu dan terkomputerisasi 
yang dibangun untuk memberikan pelayanan profesional dan tepat waktu bagi konsumen 
di pasar nasional dan berkedudukan di wilayah tertentu dan di bawah kekuasaan Regional 
Sales Office. 
 Jaringan distribusi itu meliputi pusat marketing yang berkantor di Jakarta, 
dibawahnya kemudian dibagi menjadi 4 Regional Sales Office (RSO) yaitu Bandung, 
Semarang, Jakarta, dan Surabaya. Dari Regional Sales Office (RSO) dibawahnya lagi ada 
District Sales Office (DSO) yang akan memasarkan dan mendistribusikan rokok ke 
pedagang-pedagang, dan dari pedagang baru ke konsumen. Untuk di kota Surakarta  
khususnya, distribusi rokok di bawah tanggung jawab Regional Sales Office (RSO) 
Semarang dan District Sales Office (DSO) Surakarta, nah dari DSO Surakarta 
bertanggung jawab mendistribusikan rokok ke Pedagang dan Warung-warung di kota 
Surakarata  dan sekitarnya atau dalam istilah PT Djarum disebut Small Retailer Djarum. 
 Jadi, kedudukan mereka hanya sebagai perantara (middleman) dalam transaksi 
jual-beli yang dilakukan oleh produsen dengan konsumen. Seperti penuturan yang 
disampaikan oleh Mas Krisna : 
“DSO mempunyai tanggung jawab dalam mendistribusikan rokok Djarum, mempunyai 
system pendistribusian yang jelas seperti konsingnasi, system pembayaran serta promosi-
promosi kepada small retailer djarum”. 
Penuturan Mas Krisna ini dikuatkan oleh Bapak Anton Edi Purnomo: 
“DSOmerupakan anak perusahaan PT. Djarum yang bertugas mendistribusikan rokok, 
serta menangani dan menentukan konsignasi, promosi, maupun system pembayaran 
kepada small retailer sesuai ketentuan yang telah disepakati. Pembayaran selama ini yang 
terjadi di lapangan dapat berupa tunai ataupun bayar di belakang”. 
Sedangkan menurut penuturan yang disampaikan oleh Ibu Septi Vitria Sari : 
“District Sales Office merupakan lembaga yang mendistribusikan rokok dari pabrik ke 
konsumen,lewat bantuan Small  Retailer Djarum serta bertanggung jawab menangani 
system pembayaran”. 
 Dari penuturan-penuturan  diatas, dapat diambil kesimpulan bahwa yang 
dinamakan dengan District Sales Office adalah lembaga yang bertanggungjawab didalam 
mendistribusikan rokok hingga sampai kepada konsumen. Pihak yang menjalankan 
sistem peraturan di dalam mendistribusikan rokok, untuk diteruskan kepada Small 
Retailer. Dalam hal ini adalah peraturan mengenai konsignasi, sistem pembayaran, 
penentuan harga beli dan pelayanan informasi serta promosi. 
 Adapun cara kerja yang digunakan DSO di dalam mendistribusikan rokok adalah 
sebagai berikut :  
1. Persiapan Pengadaan Rokok 
Berdasarkan jenis produknya, saat ini PT Djarum memproduksi dan memasarkan 2 
jenis rokok kretek, yaitu Sigaret Kretek Tangan (SKT) dan Sigaret Kretek Mesin (SKM). 
Sigaret Kretek Tangan (SKT) yaitu: rokok kretek yang dibuat secara tradisional, sehingga 
menyerap banyak tenaga kerja. Sigaret Kretek Tangan (SKT) produksi PT Djarum antara 
lain: Djarum Coklat dan Djarum 76. 
Sigaret Kretek Mesin (SKM) yaitu: rokok kretek yang dibuat dengan menggunakan 
mesin, untuk memenuhi permintaan konsumen terhadap filterisasi rokok kretek. SKM 
produksi PT Djarum antara lain: Djarum Super, Inspiro, Djarum Black dan Djarum Black 
Cappucino, serta LA Lights dan LA Lights Mentol. 
Perbedaan produksi dari tiap jenis rokok dapat dilihat dari mutu cengkeh, tembakau 
dan ramuan saosnya. Sehingga rasa tiap rokok berbeda-beda. Kemasannya, terdapat dua 
jenis kemasan, yaitu soft pack dan hard pack. Merk yang terdapat di masing-masing 
kemasan ditujukan pada segmen tertentu, isi tiap bungkus, harga, serta ukuran rokok. 
Meliputi panjang, dan diameter rokok. Sedangkan dasar pertimbangan diproduksinya 
bermacam-macam jenis rokok adalah dengan adanya selera dan kemampuan konsumen 
yang berbeda-beda. Ketika terjadi suatu merk rokok tidak dapat diterima konsumen, 
maka perusahaan dapat bersiap diri untuk menjaga citra suatu merk rokok yang sudah 
terkenal di pasar konsumen, serta menjaga produktivitas perusahaan agar jangan sampai 
berhenti. 
 Produk-produk Djarum disalurkan ke seluruh pelosok Indonesia dan mancanegara 
melalui jaringan distribusi terpadu dan terkomputerisasi yang dibangun untuk 
memberikan layanan profesional dan tepat waktu pada pelanggan.  
Seperti yang dijelaskan Bapak Anton Edi Purnomo : 
“Djarum merupakan perusahaan yang mempunyai jaringan distribusi terpadu dan 
terkomputerisasi yang dibangun untuk memberikan pelayanan professional dan tepat 
waktu”. 
 Setelah rokok dihasilkan di Kudus, kemudian didistribusikan langsung ke District 
Sales Office atau lewat  Regional Sales Office, tergantung mendesak atau tidak.Untuk 
setiap hari District Sales Office menyalurkan rokok Djarum kepada 6.300 Small Retailer 
Djarum dan di Surakarta sendiri terdapat kurang lebih 40.000 outlet atau SRD. Hal ini 
seperti yang dituturkan Mas Yuda : 
“Setiap hari kami sales force mendistribusikan rokok ke 6.300 SRD,padahal di Surakarta 
terdapat kurang lebih 40.000 outlet Mas..”. 
2. Strategi Pemasaran (Distribusi) 
Untuk memasarkan produk Djarum District Sales Office mempunyai cara tersendiri. 
Mereka tidak melakukan pemasaran langsung kepada konsumen akhir, akan tetapi 
mereka memilih saluran distribusi terkecil yaitu Small Retailer Djarum sebagai 
middleman atau perantara. Small Retailer dipilih karena mereka merupakan ujung 
tombak pemasaran yang akan berhubungan langsung dengan pelanggan dan dijadikan 
perpanjangan tangan PT.Djarum dalam melayani konsumen, di samping itu PT. Djarum 
ingin memangkas alur distribusi yang sebelumnya lama,rumit dan tidak praktis menjadi 
modern,cepat dan murah. 
Hal ini seperti yang dituturkan oleh Bapak Anton Edi Purnomo : 
“Djarum memilih saluran distribusi terkecil untuk memasarkan rokok,hal ini dikarenakan 
kami ingin memangkas sistem ditribusi yang dulu lama,rumit dan mahal menjadi modern, 
cepat dan murah. Di samping itu Small Retailer merupakan ujung tombak pemasaran 
yang lebih tahu keingginan konsumen akhir,jadi bila ada perubahan selera konsumen 
kami cepat tahu”. 
3. Mobilitas Kerja District Sales Office 
Mobilitas kerja  yang dilakukan oleh District Sales Office Djarum Solo dalam 
mendistribusikan rokok hanya meliputi kawasan karisidenan Solo saja seperti Sragen, 
Wonogiri, Sukoharjo, Boyolali, Klaten dan Karangannyar. Tetapi yang berkaitan dengan 
penelitian ini hanya wilayah Surakarta saja. Seperti yang dilakukan oleh Mas Yuda dan 
Mas Yoyok. Mas Yuda mengungkapkan  
“ Kawasan pendistribusian yang saya lakukan hanya di daerah Surakarta saja, pokoknya 
setiap hari saya melayani sekitar 500 Small Retailer Djarum yang membutuhkan rokok 
ini”. 
Hal senada juga diungkapkan oleh Mas Yoyok : 
“Dalam pendistribusian rokok Djarum, saya hanya ditugaskan menyalurkan pada 500 
outlet setiap harinya Mas.. dan wilayah kerja saya hanya hanya di Solo saja”. 
 Dari keterangan-keterangn yang diperoleh dari informan-informan diatas maka 
dapat ditarik kesimpulan bahwa mobilitas sales force District Sales Office Djarum Solo 
hanya meliputi kawasan Surakarta saja. Dan didalam bekerja setiap sales force 
bertanggung jawab terhadap 500 Small Retailer Djarum yang membutuhkan barang. 
4. Perekrutan Tenaga Kerja 
Dalam suatu hubungan kerja, individu-individu di dalamnya menduduki suatu tempat 
(status) dan bertindak sesuai perannya masing-masing. Ada dua peran penting dalam pola 
hubungan kerja,yaitu peran sebagai majikan dan buruh. Pada perekrutan tenaga kerja ini, 
status sebagai majikan mempunyai peran yang cukup penting didalam merekrut 
seseorang didalam membantu terlaksananya kelancaran pendistribusian rokok djarum 
hingga sampai ke konsumen atau pelanggan. Dalam penelitian ini, diketahui bahwa 
District Sales Office melakukan rekruitmen karyawan dengan memasang iklan di harian 
media cetak atau surat kabar. Lalu lamaran yang masuk, dilakukan penyeleksian untuk 
didapat yang terbaik mengingat pekerjaan mendistribusikan rokok ini perlu kecepatan 
dan ketepatan. 
Pada District Sales Office Solo yang dikelola Bapak Anton Edi Purnomo ini karyawa-
karyawan sales force bertugas untuk membantu terlaksananya pendistribusian rokok 
Djarum yaitu dengan melayani dengan ramah, cepat dan professional terhadap para Small 
Retailer Djarum di dalam mendapatkan rokok Djarum agar hubungan yang terjalin 
berjalan dengan baik. Seperti yang diungkapkan Bapak Anton Edi Purnomo : 
“Ya semua karyawan yang berada di sini termasuk sales force, merupakan orang-orang 
yang kita pilih melalui surat lamaran pekerjaan yang PT. Djarum muat lowongannya di 
media cetak”. 
Untuk pemilihan mana warung-warung yang masuk Small Retailer Djarum pada 
dasarnya ada beberapa hal yang perlu dipertimbangkan, seperti letak yang strategis 
sehingga terdapat banyak konsumen potensial dan persetujuan dari pedagang pemilik 
outlet. hal ini seperti yang diungkapkan oleh Mas  Yoyok : 
“Untuk pemilihan Small Retailer Djarum tidak ada proses khusus, Cuma kita sebagai 
sales office harus mempertimbangkan beberapa faktor mas..seperti letak outlet yang 
strategis sehingga banyak konsumen potensial dan persetujuan dari pemilik outlet”. 
Dari pernyataan diatas dapat diambil kesimpulan bahwa perekrutan Small Retailer 
Djarum dilakukan dengan beberapa pertimbangan seperti letak Small Retailer Djarum 
akan ditempatkan (apakah strategis dan dekat dengan konsumen) dan baru kemudian 
persetujuan dari pedagang yang akan dijadikan Small Retailer Djarum. Perekrutan sales 
force Djarum lewat media massa dan yang kedua yaitu Small Retailer Djarum dengan 
mendatangi sendiri pedagang. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Tabel 3.1. Matrik Cara Kerja District Sales Office dalam Menditribusikan Rokok Djarum 
 
 
Persiapan Pengadaan 
Rokok  
Setelah rokok dihasilkan di Kudus,kemudian disuplai 
langsung ke District Sales Office atau lewat  Regional Sales 
Office, Produk-produk Djarum disalurkan ke seluruh pelosok 
Indonesia dan mancanegara melalui jaringan distribusi 
terpadu dan terkomputerisasi yang dibangun untuk 
memberikan layanan profesional dan tepat waktu pada 
pelanggan. Untuk setiap hari DSO menyalurkan rokok 
Djarum kepada 6.300 outlet atau Small Retailer Djarum dan 
di Surakarta sendiri terdapat kurang lebih 40.000 outlet atau 
Small Retailer Djarum. 
Strategi Pemasaran 
atau Distribusi 
District Sales Office djarum tidak melakukan pemasaran 
langsung kepada konsumen akhir,akan tetapi mereka memilih 
saluran distribusi terkecil yaitu Small Retailer Djarum sebagai 
middleman atau perantara. Small Retailer dipilih karena 
mereka merupakan ujung tombak pemasaran yang akan 
berhubungan langsung dengan pelanggan dan dijadikan 
perpanjangan tangan PT.Djarum dalam melayani konsumen, 
di samping itu PT. Djarum ingin memangkas alur distribusi 
yang sebelumnya lama,rumit dan tidak praktis menjadi 
modern,cepat dan murah. 
 
Mobilitas Kerja 
District Sales Office 
Mobilitas kerja  District Sales Office Djarum Solo hanya 
meliputi kawasan Surakarta saja. Dan didalam bekerja setiap 
sales force bertanggung jawab terhadap 500 small retailer 
Djarum yang membutuhkan barang 
Perekrutan Tenaga 
Kerja  
Perekrutan Small Retailer Djarum dilakukan dengan beberapa 
pertimbangan seperti letak Small Retailer Djarum akan 
ditempatkan (apakah strategis dan dekat dengan konsumen) 
dan baru kemudian persetujuan dari pedagang yang akan 
dijadikan Small Retailer Djarum. Sedangkan perekrutan sales 
force Djarum lewat media massa dan yang kedua yaitu Small 
Retailer Djarum dengan mendatangi sendiri pedagang. 
 
Ø Cara Kerja Small Retailer 
Dalam aktifitas perdagangan, pedagang adalah orang atau institusi yang memperjual 
belikan produk atau barang kepada konsumen baik secara langsung maupun tidak 
langsung. Dalam kamus besar Bahasa Indonesia, pengertian dagang adalah perniagaan 
yaitu pekerjaan jual beli barang untuk memperoleh keuntungan. Sedangkan pedagang 
adalah orang yang hidup dari berdagang sebagai mata pencaharian. 
Sedangkan bila dikerucutkan lagi yang dimaksud pengecer menurut Basu Swastha 
adalah : 
 “Sebuah lembaga atau perorangan yang melakukan kegiatan usaha menjual barang 
kepada konsumen akhir untuk keperluan pribadi atau non bisnis” ( Basu Swastha, 2002 
:192 ). 
Usaha eceran (retailing) meliputi semua kegiatan yang langsung berhubungan 
dengan penjualan barang atau jasa ke konsumen akhir untuk pemakaian non bisnis atau 
pribadi. Pengecer (retailer) atau toko eceran (retailstore) adalah usaha bisnis yang 
menjual barang-barang terutama (lebih dari setengah volume penjualan toko) ke 
konsumen rumah tangga untuk digunakan secara non-bisnis. Istilah pengecer pada 
umumnya sama hanya dengan penyalur (dealer) ( Stanton,1993: 9 ). 
Unsur utama dari pengecer terletak pada titik penghubung antara konsumen akhir 
dan anggota saluran distribusi lainnya. Titik penghubung tersebut merupakan bentuk 
pelayanan yang dilakukan oleh pengecer terhadap konsumen, jika uasaha pengecer 
kurang berhasil dalam melayani konsumen akhir maka hal tersebut akan berpengaruh 
terhadap usaha-usahanya untuk melayani produsen maupun perantara distribusi lainnya. 
Jadi dari pengertian diatas menurut penulis pengecer bertugas memberi pelayanan 
kepada konsumen agar transaksi pembeliannya dilakukan dengan cara yang sangat 
mudah. Memberikan informasi akan produk, mencari konsumen, serta menjalankan 
kegiatan promosi, karena posisi pengecer sebagai titik penghubung antara konsumen 
dengan produsen. Sedangkan pengertian pengecer menurut Bapak Anton Edi Purnomo 
adalah : 
“Yang namanya pengecer atau Small Retailer yaitu orang yang menjual rokok Djarum ke 
pada konsumen langsung dan biasanya tidak mempunyai bangunan tetap; bilapun punya 
bangunan permanent ukurannya relative kecil”. 
Sedangkan pengertian pengecer menurut Bapak Sarmanto adalah : 
‘Pengecer adalah orang yang menjual rokok pada konsumen atau pembeli non bisnis”. 
 Dari penuturan-penuturan diatas dapat disimpulkan bahwa pengertian pengecer 
rokok Djarum adalah orang yang melakukan kegiatan distribusi, menjual rokok Djarum 
langsung  kepada konsumen atau pembeli non bisnis. Di dalam pendistribusian rokok di 
kota Surakarta ada dua (2) tipe model pengecer antara lain: 
a. Pengecer yang khusus menjual rokok djarum dengan warung non permanent 
(gerobak) milik Djarum 
b. Pengecer yang permanent tapi relative kecil dan beratribut Djarum dengan 
kompensasi khusus. 
Adapun cara kerja yang digunakan dan dibutuhkan Small Retailer Djarum di dalam 
mendistribusikan rokok di kota Surakarta adalah sebagai berikut : 
 
 
1. Modal Dagang 
Modal merupakan salah satu faktor utama untuk melakukan kegiatan usaha dalam 
melakukan eksistensinya. Karena tanpa adanya modal yang mencukupi perkembangan 
suatu usaha akan sulit dilaksanakan dan berkembang. Begitu pula dalam pendistribusian 
rokok Djarum, dalam pendistribusian rokok dibutuhkan modal bagi Small Retailer 
Djarum untuk membayar secara tunai rokok yang akan dijual kepada konsumen atau 
pelanggannya; walaupun tidak sedikit barang dagangan yang dibayar  diawal setengah 
dan setengah lagi dibelakang, sesuai kesepakatan yang telah disepakati antara District 
Sales Office dengan Small Retailer Djarum, seperti yang diungkapkan oleh Ibu Septi 
Vitria Sari : 
“Biasanya saya mendapatkan rokok Djarum dari sales District Sales Office Djarum yang 
datang setiap minggunya,Mas.. Jika mengambil barang biasanya saya langsung bayar tapi 
terkadang saya bayar separo diawal dan separo dibelakang Mas, tergantung kesepakatan”.  
Didalam mendistribusikan rokok Small Retailer Djarum memerlukan modal yang 
disasarkan pada penambahan jenis rokok Djarum yang kian beragam, memperluas 
outletnya dengan sasaran menambah jumlah konsumen, promosi dan mempertahankan 
pelanggan outletnya. Keterangan ini disampaikan oleh Mas Krisna sebagai salah seorang 
pedagang rokok. 
“Modal yang kita dapatkan merupakan warisan dari leluhur. Yang kita pergunakan untuk 
meningkatkan penjualan dan memperbesar outletnya”. 
Modal yang digunakan oleh Mas Krisna adalah modal yang telah diwariskan oleh 
keluarganya dan dikembangkan sesuai dengan apa yang dilakukan oleh Mas Krisna 
hinggga sampai seperti saat ini. Namun ada juga modal berasal dari diri sendiri yang 
dikumpulkan sedikit demi sedikit. Seperti penuturan Ibu Ikaningsih : 
“Saya memperoleh modal ini dari uang sendiri Mas, dulunya saya hanya sebagai ibu 
rumah tangga biasa, karena ada celah untuk usaha berdagang rokok saya memberanikan 
diri mencoba menjadi pedagang dengan modal seadanya dan sangat sedikit jika 
dibandingkan dengan kedaan sekarang namun waktu itu pihak Djarum juga membantu 
modal usaha berupa outlet tempat sya jualan Mas..”. 
2. Keterampilan 
Keterampilan yang dimiliki oleh seorang pengecer merupakan bentuk suatu 
kekomunikatifan, keuletan serta keseriusan pengecer di dalam mencari konsumen maka 
secara tidak langsung konsumen akan berlangganan rokok kepada pengecer tersebut. 
Seperti yang diungkapkan Bapak Harno: 
“Pada awalnya saya berjualan rokok mas,hanya pakai kotak kecil keliling pasar Mas., 
terus usaha saya menjadi maju apalagi dibantu Djarum diberi kios di depan pasar ini, 
alhamdulillah langganan saya sudah banyak yang penting ulet dan mau kerja keras dulu 
Mas..”. 
Hal senada juga diungkapkan oleh Ibu Sri Maryani : 
“Pertama saya berjualan rokok ya susah dulu Mas.., masih sepi belum punya pelanggan. 
Tapi saya gak hilang akal Mas.., rokoknya saya jual eceran mas dan promosi lewat 
poster-poster yang saya pajang di depan warung biar pada tau saya jualan rokok Djarum. 
Eh semakin lama pelanggan saya bertambah, ya itu Mas kalau berdagang ya harus 
bersabar, ramah dan komunikatif sama pembeli”. 
Disamping itu mereka juga memajang rokok agar mudah dilihat konsumen,disini tata 
letak dan estetika display rokok merupakan keunggulan tersendiri yang membedakan 
tempat berdagang mereka dengan tempat berdagang rokok lainnya. Apalagi bila display 
rokok mereka bagus, mereka mendapat reward dari PT. Djarum. Seperti yang 
diungkapkan oleh Bapak Sarmanto : 
“Salah satu cara promosi kita mas.., untuk menarik pelanggan ya dengan display yang 
menarik mas.. Dengan kekreatifan kita membuat display pelanggan tahu rokok apa yang 
kita jual dan bahkan pihak Djarum menjanjikan memberi reward yang besarnya 
tergantung kesepakatan mas..”. 
Dari pernyataan diatas dapat diambil kesimpulan bahwa keterampilan yang 
dimiliki oleh seorang pengecer merupakan bentuk suatu kekomunikatifan, keuletan serta 
keseriusan pengecer di dalam mencari konsumen maka secara tidak langsung konsumen 
akan berlangganan rokok kepada pengecer tersebut. Contoh keterampilan pedagang 
seperti dalam komunikasi tatap muka pedagang merayu dan menjelaskan keunggulan 
rokok Djarum sehingga menarik konsumen untuk membeli. Keterampilan disini bisa 
berupa pembuatan display rokok yang kreatif sehingga menarik konsumen untuk melihat 
outlet Small Retailer Djarum. 
3. Waktu Kerja dan Penghasilan 
Pada distribusi rokok Djarum besarnya upah atau penghasilan berdasarkan 
banyaknya tingkat penghasilan dari rokok Djarum yang terjual dikurangi modal 
penjualan atau investasi kapitalnya. Biasanya rekapitulasi penghasilan ini dilakukan 
pedagang atau Small Retailer Djarum setiap hari, dapat menjual berapa slop atau berapa 
pak. Slop adalah ukuran satuan rokok yang setiap satu (1) slop berisi : sepuluh (10) pak 
atau bungkus. Dan setiap pak atau bungkus berisi  dua belas (12) atau enam belas (16) 
batang rokok. Pembeli atau konsumen Small Retailer Djarum membeli rokok pun 
bervariasi ada yang per batang dan ada yang pak bahkan ada yang beli satu slop. Setiap 
satu pak Small Retailer Djarum mengambil untung antara Rp. 3.00,00. sampai Rp. 
1.500,00. Hal ini seperti yang diutarakan oleh Ibu Rusmiyati : 
“Upahnya ya kita cari sendiri mas.., yang jelas untuk satu pak rokok yang terjual saya 
dapat Rp. 1.000,00.  dalam sehari biasanya saya menjual rata-rata dua slop”. 
Sedangkan menurut Bapak Sarmanto : 
“Saya biasanya dapat menjual sekitar enam slop rokok  dalam satu hari mas..,setiap satu 
pak saya Cuma mengambil untung rp. 3.00,- jadinya semakin banyak rokok yang kita jual 
maka semakin banyak pula upah yang kita terima”. 
Jadi menurut Bapak Sarmanto maupun Ibu Rusmiyati dapat disimpulkan bahwa 
upah yang didapatkan dari pendistribusian rokok Djarum adalah selisih dari harga jual 
dengan harga beli dari District Sales Office Djarum,semakin banyak rokok yang terjual 
maka makin banyak pula laba yang didapatkan oleh Small Retailer Djarum. 
 Dari observasi peneliti dan wawancara dengan Small Retailer Djarum untuk 
waktu kerja setiap harinya tidak ada aturan yang baku dan mengikat. Bahkan setiap outlet 
satu dengan outlet lainnya terdapat perbedaan waktu kerja. Akan tetapi rata-rata Small 
Retailer Djarum yang peneliti observasi dan wawancara, biasanya mereka buka pagi hari 
jam  06.00 sampai jam 23.00 malam. Seperti yang diungkapkan oleh Mas Krisna : 
“Saya mulai buka toko mulai jam enam pagi sampai jam sembilan malam mas..”. 
Sedangkan Ibu Rusmiyati menuturkan : 
“Saya buka kios dari jam enam pagi sampai jam sebelas malam, tapi tergantung ramai 
tidaknya mas..,kadang jam sembilan sudah saya tutup”. 
Dari pernyataan di atas dapat diambil kesimpulan bahwa untuk waktu kerja setiap 
harinya tidak ada aturan yang baku dan mengikat. Bahkan setiap outlet satu dengan outlet 
lainnya terdapat perbedaan waktu kerja. Akan tetapi rata-rata Small Retailer Djarum yang 
peneliti observasi dan wawancara,biasanya mereka buka pagi hari jam  06.00 sampai jam 
23.00 malam. Sedangkan upah yang didapatkan dari pendistribusian rokok Djarum 
adalah selisih dari harga jual dengan harga beli dari District Sales Office Djarum,semakin 
banyak rokok yang terjual maka makin banyak pula laba yang didapatkan oleh Small 
Retailer Djarum. 
Untuk upah dari District Sales Office sendiri didapatkan dari uang kompensasi kegiatan 
merchandising atau promosi yang besarnya sudah disepakati kedua belah pihak. 
4. Tempat Kerja 
Proses penjualan dan distribusi terjadi di outlet atau warung dimana Small 
Retailer Djarum berdagang dan tempat berdagang itu bersifat tetap setiap harinya. untuk 
suplai barang dagangan dilakukan District Sales Office yang akan mendatangi sendiri 
Small Retailer Djarum. Seperti yang dikatakan oleh Ibu Sri Sunarni : 
“Saya mendapatkan suplai rokok Djarum setiap minggunya satu kali oleh sales force 
yang datang langsung ke outlet saya Mas... Kemudian saya pajang di display kios saya 
Mas..,sambil menunggu pembeli yang datang”.  
 
 
 Tabel 3.2. Matrik Cara Kerja Small Retailer Djarum dalam Menditribusikan Rokok 
Djarum 
Modal Dagang  Modal dagang adalah alat yang digunakan untuk 
mengembangkan usaha. Modal ini berupa uang yang akan 
digunakan untuk membeli barang dagangan. Sebagian besar 
modal dagang Small Retailer Djarum adalah milik 
pribadi,warisan dari leluhur yang dirintis sejak dahulu akan 
tetapi ada juga modal dagang sebagian dibantu oleh District 
Sales Office berupa outlet Djarum tempat berjualan berbentuk 
gerobak. 
Keterampilan  Keterampilan yang dimiliki oleh seorang pengecer merupakan 
bentuk suatu kekomunikatifan, keuletan serta keseriusan 
pengecer di dalam mencari konsumen maka secara tidak 
langsung konsumen akan berlangganan rokok kepada 
pengecer tersebut. Contoh keterampilan pedagang seperti 
dalam komunikasi tatap muka pedagang merayu dan 
menjelaskan keunggulan rokok Djarum sehingga menarik 
konsumen untuk membeli. Keterampilan disini bisa berupa 
pembuatan display rokok yang kreatif sehingga menarik 
konsumen untuk melihat outlet Small Retailer Djarum. 
Waktu Kerja dan 
Penghasilan  
Untuk waktu kerja setiap harinya tidak ada aturan yang baku 
dan mengikat. Bahkan setiap outlet satu dengan outlet lainnya 
terdapat perbedaan waktu kerja. Akan tetapi rata-rata Small 
Retailer Djarum yang peneliti observasi dan wawancara, 
biasanya mereka buka pagi hari jam  06.00 sampai jam 23.00 
malam. Sedangkan upah yang didapatkan dari pendistribusian 
rokok Djarum adalah selisih dari harga jual dengan harga beli 
dari District Sales Office Djarum,semakin banyak rokok yang 
terjual maka makin banyak pula laba yang didapatkan oleh 
Small Retailer Djarum. 
Untuk upah dari District Sales Office sendiri didapatkan dari 
uang kompensasi kegiatan merchandising atau promosi yang 
besarnya sudah disepakati kedua belah pihak. 
Tempat Kerja  Proses penjualan dan distribusi terjadi di outlet atau warung 
dimana Small Retailer Djarum berdagang dan tempat 
berdagang itu bersifat tetap setiap harinya. untuk suplai 
barang dagangan dilakukan Dsitrict Sales Office yang akan 
mendatangi sendiri Small Retailer Djarum 
C. Hubungan Dagang antara District Sales Office Djarum dengan Small Retailer 
Djarum dalam Mendistribusikan Atau memasarkan Rokok Djarum 
Dalam distribusi rokok, terdapat hubungan dagang antara District Sales Office PT. 
Djarum dengan pedagang rokok atau small retailer djarum. Hubungan dagang ini dapat 
terjadi karena adanya kepentingan dari kedua belah pihak untuk mendapatkan 
keuntungan/penghasilan. Dari pihak District Sales Office, mereka menginginkan barang 
hasil produksinya dapat laku terjual kepada konsumen sehingga mendapatkan 
keuntungan usaha. Sedangkan bagi pedagang atau Small Retailer Djarum, mereka 
menginginkan penghasilan dengan cara menjual barang produksi milik PT Djarum 
dengan harga jual lebih tinggi dari harga beli. 
Pedagang eceran atau small retailer djarum dalam pengambilan rokok Djarum 
yang akan dijual tidak begitu banyak karena ada keterbatasan modal. Hubungan dagang 
yang dilakukan Distritc Sales Office dengan Small Retailer Djarum dalam distribusi 
rokok Djarum dapat diketahui melalui berapa banyak atau sedikit (intensitas) jumlah 
rokok yang diambil dalam satu minggu,ada berapa macam produk  rokok Djarum yang 
diambil, sistem pembayaran dan kegiatan merchandising (promosi). 
· Penyediaan barang 
Penyediaan rokok Djarum melalui intensitas distribusi setiap satu minggu Small 
Retailer Djarum berbeda-beda pada tiap-tiap outlet, tergantung pada kemampuan menjual 
atau ramai tidaknya pembeli di outletnya. Tetapi rata-rata Small Retailer Djarum dalam 
satu minggu menggambil rokok kurang dari lima puluh (50) slop rokok Djarum. Seperti 
penuturan Ibu Septi Vitria Sari : 
“Ngambil dalam satu minggu itu rata-rata tiga puluh lima (35) slop tergantung ramai 
tidaknya pembeli.jenisnya dua puluh (2)0 slop untuk Djarum Super,lima (5) untuk 
Djarum 76, kemudian lima(5) untuk djarum LA Lights dan lima(5) untuk Djarum Black”. 
Hal senada juga  diungkapkan oleh Mas Yuda : 
“Untuk pedagang eceran atau Small Retailer Djarum rata-rata dalam satu minggu 
mengambil barang kurang dari lima puluh (50) slop dan produk yang diambil setiap 
outlet pun bervariasi,tetapi yang paling banyak diminta adalah Djarum Super”.  
 Berdasarkan jenis produknya, saat ini PT Djarum memproduksi dan memasarkan 
2 jenis rokok kretek, yaitu Sigaret Kretek Tangan (SKT) dan Sigaret Kretek Mesin 
(SKM). Sigaret Kretek Tangan (SKT) yaitu: rokok kretek yang dibuat secara tradisional, 
sehingga menyerap banyak tenaga kerja. Sigaret Kretek Tangan (SKT) produksi PT 
Djarum antara lain: Djarum Coklat dan Djarum 76. Sigaret Kretek Mesin (SKM) yaitu: 
rokok kretek yang dibuat dengan menggunakan mesin, untuk memenuhi permintaan 
konsumen terhadap filterisasi rokok kretek. SKM produksi PT Djarum antara lain: 
Djarum Super, Inspiro, Djarum Black dan Djarum Black Cappucino, serta LA Lights dan 
LA Lights Mentol. 
 Produk Djarum yang dibeli pedagang ada bermacam-macam,semua bergantung 
pada permintaan konsumen dan jenis mana yang paling laku. Seperti yang diungkapkan 
oleh Ibu Sri Sunarni : 
“Kalau di warung saya;saya menjual Djarum super, Djarum LA, Djarum 76 dan Djarum 
Black. Karena merk itu yang paling laku. Dulu saya pernah menjual Djarum Mezzo tapi 
kurang laku jadi sekarang tidak menjual lagi”. 
 
Hal senada juga dituturkan Ibu Rusmiyati : 
“Di warung saya menjual Djarum super, Djarum black dan Djarum 76. alasannya ya 
karena pembeli mintanya itu dan disini merk itu yang paling dicari”. 
 Small Retailer Djarum dalam pembayaran rokok yang diambil dari District Sales 
Office ada dua cara yaitu  
1.  Pembayaran diawal setengah (uang muka) dan dilunasi akhir pada saat 
pengambilan rokok Djarum berikutnya, yaitu pedagang mengambil rokok Djarum 
sejumlah yang dibutuhkan tetapi pelunasan pembayaran pada saat pengambilan sangkar 
berikutnya. 
2. Pembayaran tunai sebelum menerima rokok Djarum, yaitu pedagang atau Small 
Retailer Djarum memberikan uang kepada sales force sesuai nilainya dengan barang 
(rokok) yang diambil atau dibutuhkan. 
seperti penuturan Mas Yoyok : 
“Dalam pembayaran rokok yang diambil,saya tidak mau pedagang eceran yang belum 
kenal lama membayar setengahnya dan dilunasi berikutnya..bisa jadi masalah Mas..kalau 
dibawa kabur bagaimana? Saya kan yang bertanggung jawab”. 
Hal senada juga diungkapkan oleh Bapak Harno : 
“Pembayaran kalau saya langsung tunai mas..tidak pakai uang muka,soalnya saya tidak 
suka punya tanggungan lama istilahnya ngutang mas..(sambil senyum-senyum),ya pernah 
bayar separo dulu tapi karena terpaksa dan saya sudah kenal baik dengan salesnya”. 
 Pembayaran uang diawal setengahnya dan dilunasi berikutnya oleh Small Retailer 
dilakukan jika uang modal kulakan kurang sehingga meminta pembayaran dilunasi 
berikutnya. Pembayaran tersebut sangat jarang dilakukan oleh pedagang jika tidak 
terpaksa. Hal ini juga terlaksana jika ada “trust” atau kepercayaan dari District Sales 
Office kepada Small Retailer Djarum yang sudah terjalin karena hubungan dagang dalam 
waktu yang lama. 
· Pemasaran dan Promosi Rokok Djarum 
Pemasaran merupakan tahap kegiatan usaha yang penting sesudah produksi yang 
diterapkan dalam suatu usaha, karena setiap kelancaran pemasaran turut  menentukn 
hasil, kemajuan dan perkembangan yang akan diperoleh suatu usaha. Pengertian 
pemasaran menurut William J.stantion, adalah system keseluruham dari kegiatan usaha 
yang ditujukan untuk merecanakan, menentukan harga, mempromosikan dan 
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeli 
yang ada maupun pembeli potensial ( Swasta,1998:175 ). Pemasaran yang dilakukan 
Small Retailer Djarum dalam menjual rokok Djarum kepada pembeli dilakukan secara 
orang perorangan (penjualan pribadi) dengan kontak langsung kepada konsumen. Kontak 
langsung dalam pemasaran diharapkan pedagang (Small Retailer Djarum) akan terjadi 
hubungan atau interaksi yang positif, yang saling menguntungkan kedua belah pihak. 
Seperti yang dituturkan oleh Ibu Sri Maryani : 
“Penjualan rokok yang saya pasarkan hanya dari pedagang ke konsumen langsung. Kalau 
promosi rokok Djarum ke orang orang secara langsung yang kebetulan pembeli datang 
sendiri ketempat jualan saya..melihat display rokok yang saya pajang di warung (outlet) 
kemudian tahu dan membeli”. 
Sedangkan pemasaran yang dilakukan District Sales Office Djarum (DSO) yaitu dengan 
datang langsung ke outlet (jempu bola). Maksudnya DSO lewat sales office memberikan 
pelayanan distribusi produk tepat waktu ,sistem pembayaran yang tidak rumit dan 
jaminan terhadap kerusakan barang, informasi mengenai produk Djarum serta pemberian 
materi promosi secara gratis. Seperti yang diutarakan Bapak Anton Edi Purnomo  : 
“Untuk pemasaran rokok Djarum sendiri, kami mengedepakan pelayanan terhadap Small 
Retailer Djarum. Bentuk pelayanan itu berupa system pembayaran yang mudah, jaminan 
penggantian barang jika ada yang rusak 100% tanpa potongan, frekuensi kunjungan sales 
force kami yang tepat waktu sehingga distribusi rokok lancar dan juga pemberian materi 
promosi secara gratis”. 
Promosi merupakan bagian dari pemasaran suatu produksi kegiatan usaha. 
Promosi merupakan upaya seseorang atau suatu usaha untuk memperkenalkan suatu 
produk kepada konsumen. Kegiatan promosi dalam perdagangan yang dilakukan Small 
Retailer Djarum dengan memajang display rokok di kios atau ouletnya serta lewat mulut 
kemulut dari pembeli yang datang ke warungnya. Seperti yang dituturkan Ibu Ikaningsih: 
“Saya tidak melakukan promosi secara khusus mas..Cuma saya memajang rokok Djarum 
di kios sehingga pembeli datang sendiri. Dikios saya materi promosi dari Djarum juga 
banyak jadi terbantu dari situ. Disamping itu pembeli juga membatu mempromosikan 
lewat mulut ke mulut mas..”. 
Sedangkan District Sales Office melakukan promosi produk djarum lewat pengadaan 
lomba display untuk Small Retailer  Djarum dan pemberian materi merchandising kepada 
Small Retailer Djarum. Hal ini dijelaskan oleh Bapak Anton Edi Purnomo : 
“Untuk mempromosikan produk Djarum kami melakukan lomba display outlet rokok 
untuk Small Retailer Djarum yang berhadiah alat-alat elektronik, serta pemberian materi 
promosi secara Cuma-Cuma”. 
 Berdasarkan ungkapan diatas, dapat diketahui bahwa  pemasaran yang dilakukan 
pedagang eceran atau Small Retailer Djarum yaitu secara langsung kepada pembeli tanpa 
ada perantara pedagang lain. Pemasaran tersebut di pengaruhi oleh adanya promosi 
pedagang eceran dalam kemampuan berbicara membuat penjualan rokok Djarum 
semenarik mungkin dan upaya pedagang dalam memajang atau memamerkan barang 
dagangan di depan kiosnya. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  Tabel 3.3 Matrik Hubungan Dagang Antara District Sales Office dengan Small Retailer 
Djarum dalam Distribusi Rokok Djarum 
 
 
 
 
Penyediaan barang Small Retailer Djarum dalam kaitannya dalam penyediaan barang 
terlihat dari : 
· Intensitas pengambilan barang dalam satu minggu berhasil 
memasarkan berapa sloop, semua tergantung ramai tidaknya 
pembeli untuk diperdagangkan,dengan jumlah rokok djarum 
yang diambil tidak lebih dari 50 sloop tiap minggu. 
· Jenis produk yang diperdagangkan dan diambil srd dari dso 
berbeda-beda setiap outlernya, tergantung permintaan 
konsumen. Hal ini didasarkan jenis yang paling laku dibeli 
konsumen; produk djarum yang paling laku di surakarta yaitu 
dsjarum super, djsrum 76,LA lights dan djarum black. 
· Sistem pembayaran yang dilakukan srd kepada dso terdapat 2 
macam pembayaran : (1) pembayaran langsung tunai di muka 
dan (2) pembayaran setengah di awal dan setengah lagi di 
akhir. Untuk pembayaran jenis kedua hanya diperbolehkan 
dso untuk srd yang memang sudah mengenal baik dan lama 
menjalin hubungan kerja. Hal ini didasarkan akan rasa saling 
percaya. 
 
Pemasaran dan promosi  Pemasaran yang dilakukan Small Retailer Djarum secara 
langsung kepada pembeli tanpa adanya perantara lainnya. 
Sedangkan pemasaran yang dilakukan District Sales Office  yaitu 
dengan mendatangi langsung outlet srd dan melayani tepat waktu 
agar distribusi rokok djarum lancer dan mempermudah system 
pembayaran untuk srd. sedangkan mengenai promosi produk 
djarum yang dilakukan oleh srd yaitu dengan memajang rokok 
djarum di outlet atau membuat display produk yang menarik, dan 
melayani secara face to face dengan pembeli sehingga diperlukan 
keterampilan pedagang untuk merayu pembeli. 
Hubungan dagang 
terlihat dalam : 
Aspek-aspek hubungan dagang yang mendasari hubungan kerja 
D. Hubungan Kerja antara District Sales Office dengan Small Retailer Djarum 
Hubungan kerja merupakan sebuah bentuk hubungan yang terjalin antara majikan 
dan buruh yang mana hubungn tersebut hendak menunjukkan kedudukan kedua belah 
pihak, yang pada pokoknya menggambarkan hak-hak dan kewajiban buruh dengan 
majikan maupun sebaliknya. Di dalam pendistribusian rokok Djarum di Surakarta 
hubungan kerja yang terjalin antara District Sales Office Djarum dengan Small Retailer 
Djarum didasarkan oleh aspek sama-sama saling menguntungkan 
Pola hubungan kerja merupakan suatu sub-sistem atau bagian dari sistem industri. 
Di dalam hubungan kerja itu terdapat nilai-nilai, aturan-aturan dan norma-norma yang 
mengatur hubungan antara majikan dengan buruh, antara majikan satu dengan majikan 
yang lain, dan juga antar buruh baik dalam satu perusahaan maupun dengan perusahaan 
yang lain. Dimana nilai-nilai, aturan-aturan dan norma-norma dalam hubungan kerja 
tersebut sudah diketahui, dipahami, dihargai dan ditaati oleh majikan dan buruh. 
Sehingga hubungan  kerja itu sudah melembaga atau dengan kata lain pola hubungan 
kerja itu merupakan lembaga sosial atau pranata sosial dari sistem industri. Pada 
umumnya hubungan kerja itu berlangsung karena kesamaan kepentingan secara 
fungsional antara kedua belah pihak, dimana ciri ekonomis lebih mewarnai terpolanya 
hubungan tersebut. Yaitu adanya kesamaan kepentingan, dalam hal ini adalah 
kepentingan untuk mencukupi atau memenuhi kebutuhan. 
  Hubungan kerja adalah suatu usaha untuk menciptakan situasi tertentu yang 
dapat digunakan untuk mencapai tujuan dengan seimbang. Disatu pihak tujuan dari 
tujuan organisasi tersebut dapat tercapai, dipihak lain terjadi kepuasan dalam bekerja dan 
kebutuhan dari para anggota organisasi yang meliputi kepuasan ekonomi dan kepuasan 
jiwa sosial.   
Menurut Toha Halili dan Hari Pramono yang dimaksud hubungan kerja adalah 
hubungan antara buruh dan majikan yang mana hubungan tersebut hendak menunjukan 
ke dalam kedua belah pihak yang pokoknya menggambarkan hak-hak dan kewajiban 
buruh terhadap majikan dan sebaliknya. (Halili Toha dan Hari Pramono, 1987 : 9) 
Dalam usaha industri formal, pola hubungan kerja yaitu hubungan kerja antara 
majikan dan buruh diatur dengan tegas dalam suatu perjanjian atau kontrak kerja secara 
tertulis, yang didalamnya terdapat aturan-aturan atau norma-norma. Kebalikannya yang 
terjadi pada pendistribusian rokok atau usaha informal dalam berdagang rokok yang 
menggunakan pola hubungan kerja saling menguntungkan atau timbal-balik, dimana 
mereka tidak membuat suatu perjanjian atau kontrak kerja secara tertulis. Namun 
mengenai beberapa kegiatan-kegiatan yang menyangkut merchandising (promosi) dalam 
hubungan kerja tetap ada perjanjian antara District Sales Office dan Small Retailer 
Djarum yang tertulis dalam kontrak kerja. Hal tersebut dibenarkan oleh Bapak Sarmanto 
sebagai pedagang rokok (Small Retailer Djarum). Berikut penuturan Bapak Sarmanto : 
“Perjanjian kerja ada. Namun hanya untuk promosi ada perjanjian secara tertulis” 
Pernyataan senada juga diungkapkan oleh Ibu Sri Sunarni : 
“Adanya perjanjian tentang berapa besarnya kompensasi terhadapa saya sebagai Small 
Retailer Djarum karena District Sales Office melakukan kegiatan promosi melalui outlet 
saya. Perjanjian ini berdurasi selama enam bulan dan dapat diperbaharui lagi”. 
Jadi untuk usaha pendistribusian atau pemasaran perjanjian yang terjadi secara formal 
atau tertulis dan non formal atau tidak tertulis. Dalam hubungan kerja District Sales 
Office dengan Small Retailer Djarum bentuk perjanjian kerja tertulis mengatur tentang 
ketentuan-ketentuan dalam promosi produk, materi promosi, besar kompensasi dan 
jangka waktu perjanjian itu berlangsung. Sedangkan perjanjian tidak tertulis dan hanya 
berbentuk kesepakatan lisan dalam hubungan kerja ini mengatur misalkan waktu 
pendistribusian dari District Sales Office ke Small Retailer Djarum dan sistem 
pembayaran 
Disini hubungan kerja antara majikan dan buruh diartikan sebagai suatu hubungan 
yang hendak menunjukkan kedudukan atau posisi kedua belah pihak baik majikan 
maupun buruh, yang intinya adalah menggambarkan mengenai hak-hak dan kewajiban 
buruh terhadap majikan serta sebaliknya, baik dalam satu lingkungan kerja maupun antar 
lingkungan kerja dan hubungan tersebut saling menguntungkan. 
Ø Hak dan Kewajiban District Sales Office 
Dalam kehidupannya manusia tidak pernah lepas dari suatu tanggung jawab yang 
berupa kewajiban, yang senantiasa harus dijalankan sesuai dengan kemampuan yang 
dimiliki. Demikian juga halnya dalam suatu aktivitas yang melibatkan dua pihak, masing-
masing pihak harus memenuhi kewajibannya kepada pihak lain. Kewajiban yang harus 
dipenuhi oleh PT.Djarum sebagai pemilik sekaligus pengelola usaha industri rokok 
Djarum yang paling pokok adalah memberikan apa yang menjadi hak pedagang atau 
pekerja, dalam hal ini adalah upah. Upah atau gaji ini sebagai wujud pengganti atas apa 
yang telah dilakukan pengrajin atau pekerja demi kepentingan pengusaha. Upah yang 
diberikan juga bukan sembarang upah, namun upah tersebut telah disepakati bersama. 
 Dalam hubungan kerja antara District Sales Office dengan Small Retailer Djarum; 
District Sales Office mempunyai kewajiban untuk memberikan apa yang menjadi hak 
Small Retailer Djarum yaitu  kompensasi terhadap kegiatan merchandising yang 
dilakukan di outlet Small Retailer Djarum. Kompensasi ini berbentuk  uang dan barang 
berupa rokok Djarum. Kompensasi ini bertujuan agar Small Retailer Djarum merawat 
materi promosi yang ada di outlet dan tidak memperbolehkan kompetitor PT. Djarum 
untuk melakukan merchandising di outletnya. Hal ini seperti yang diutarakan oleh Mas 
Yuda : 
“Kewajiban District Sales Office adalah memberikan kompensasi untuk kegiatan 
distribusi dan merchandising atau promosi. Kompensasi itu berbentuk uang yang 
biasanya tiap tiga bulan sekali dan rokok tiap satu bulan sekali”. 
Hal senada juga diungkapkan oleh Ibu Sri Maryani : 
“Kami mendapatkan uang  dan rokok sesuai kesepakatan bersama secara tertulis. Itu 
merupakan upah kami karena membantu PT. Djarum dalam mendistribusikan rokok ke 
konsumen dan merchandising”. 
 Kewajiban District Sales Office yang lain yaitu melaksanakan distribusi rokok 
Djarum ke Small Retailer Djarum tepat waktu, sesuai dengan kesepakatan awal. Hal ini 
sesuai penuturan Mas Yuda : 
“Kewajiban kami tentu mendistribusikan rokok djarum tepat waktu mas..sesuai 
kesepakan dengan Small Retailer Djarum, tanpa rokok Djarum Small Retailer Djarum ya 
tidak bisa berdagang dong mas..”. 
Kewajiban yang berikutnya menyangkut system pembayaran yang dilakukan oleh Small 
Retailer Djarum atas barang yang sudah diambil yaitu mengenai cara pembayaran apakah 
dibayar tunai atau dibayar setengah di awal setengah di akhir. Hal ini sesuai kesepakatan 
antara Small Retailer Djarum dengan District Sales Office secara lisan. Seperti yang 
diutarakan Mas Yoyok : 
“Untuk system pembayaran untuk pengambilan rokok djarum ya sesuai kesepakan 
bersama aja mas.. tapi selama ini pembayaran yang digunakan yaitu dengan pembayaran 
tunai dan yang kedua pembayaran setengah di awal dan setengah di akhir”. 
 Adapun District Sales Office mempunyai hak sesuai tercantum dalam perjajian 
tertulis dalam Memorandum of understanding yang telah disepakati bersama. Hak itu 
berupa mendapatkan ruang untuk kegiatan merchandising atau promosi di outlet, 
merawat dan menjaga materi promosi dari PT. Djarum, melaksanakan kegiatan promosi 
sesuai kesepakatan dengan djarum dan produk rokok dari kompetitor lain tidak 
diperbolehkan melakukan kegiatan promosi di outlet tersebut. Keuntungan yang lain 
berhak diterima District Sales Office yaitu berupa keuntungan dari pembayaran rokok 
Djarum yang dilakukan Small Retailer Djarum. Seperti yang diungkapkan oleh Bapak 
Sarmanto : 
“Kami mempunyai kewajiban untuk merawat materi promosi, menyampaikan promosi 
kepada konsumen dan tidak diperbolehkan menerima materi promosi dari pabrik rokok 
lain di samping itu kami juga memberikan pembayaran tepat waktu kalau mengambil 
barang”. 
Ø Hak dan Kewajiban Small Retailer Djarum 
Orang melakukan suatu pekerjaan untuk mencapai tujuan atau memperoleh 
keinginannya. Demikian juga orang bekerja untuk mencapai tujuan yaitu memperoleh 
penghasilan. Di samping itu juga untuk memperoleh kesenangan, ketentraman hati dan 
sebagainya. Sehingga dapat dikatakan bahwa orang bekerja untuk mencapai 
kesejahteraan lahir maupun batin. Apa yang diperoleh orang itu menjadi suatu hak yang 
sudah wajar diterima atas pekerjaan yang telah dilakukan. 
 Hak mutlak yang diterima Small Retailer Djarum yaitu mendapatkan uang 
kompensasi atas pemasaran dan pendistribusian rokok djarum. Uang kompensasi itu 
berkaitan dengan kegiatan merchandising yang dilakukan District Sales Office di outlet 
tempat  pedagang melakukan aktifitas berdagang seperti yang tertuang dalam perjanjian 
kerja. Seperti yang diutarakan oleh Mas Yoyok : 
“Small Retailer Djarum mempunyai hak untuk mendapatkan kompensasi berupa uang 
dan rokok untuk kegiatan merchandising dan distribusinya. Besaran kompensasi 
tergantung kesepakatan yang telah dituangkan dalam perjanjian tertulis”. 
Kemudia hak yang kedua yaitu mendapatkan distribusi rokok Djarum secara lancar atau 
tepat waktu dan tidak cacat atau tidak rusak. Seperti yang diutarakan Ibu Sri sunarni : 
“hak yang kami terima ya mendapat barang yang bagus, tidak cacat serta distribusinya 
lancar atau tepat waktu mas..” 
Hak yang ketiga untuk Small Retailer Djarum yaitu mendapatkan system pembayaran 
yang mudah sesuai kesepakatan dengan District Sales Office. Hak selanjutnya yaitu 
mendapatkan materi promosi Djarum secara gratis. Sesuai penuturan bapak anton Edi 
Purnomo : 
“untuk materi promosi, kami berikan secara gratis untuk Small Retailer Djarum..”. 
 Sedangkan kewajiban utama Small Retailer Djarum dalam hubungan kerjanya 
dengan District Sales Office adalah melaksanakan apa yang sudah menjadi tugasnya yaitu 
mendistribusikan atau memasarkan rokok Djarum langsung ke konsumen tanpa ada 
saingan dari produk rokok competitor PT. Djarum, melakukan perawatan terhadap materi 
promosi Djarum yang ada di outletnya, melakukan pembayaran kepada District Sales 
Office atas produk rokok djarum yang akan diperdagangkan oleh Small Retailer Djarum 
dan menyebarkan informasi mengenai produk Djarum ke konsumen. Hal ini seperti yang 
diungkapkan oleh Mas Krisna : 
“Kewajiban saya sebagai Small Retailer Djarum yaitu menyebarluaskan informasi 
mengenai produk Djarum, merawat dan menjaga atribut Djarum, membayar rokok 
Djarum kepada District Sales Office, serta tentu saja memasarkan rokok Djarum sampai 
ke tangan konsumen tanpa menjual rokok selain rokok Djarum”. 
Ø Insentif Social (Jaminan Sosial) 
Insentif yang diberikan organisasi kepada para anggotanya bertujuan agar mereka 
dapat bekerja dengan bergairah dan bersemangat dalam melaksanakan tugas masing-
masing. Apabila insentif yang diterima pegawai dapat menyenangkan hatinya akan 
mendorong semangat kerja yang tinggi. Sebaliknya, bila insentif yang diterima tidak 
menyenangkan seperti teguran yang keras dan tidak sesuai dengan kesalahan dapat 
mengecewakan bawahan dan akhirnya dapat menurunkan semangat kerjanya. 
Jadi tidak hanya kebutuhan materi saja yang dapat meningkatkan atau mengendorkan 
semangat kerja, melainkan juga kebutuhan-kebutuhan yang lain yang bersifat rohani, 
seperti yang dikemukakan oleh Arifin Abdurahman : 
“Turunnya semangat kerja dan kegairahan kerja sebabnya banyak sekali, misal upah yang 
selalu rendah, insentif yang kurang terarah, lingkungan kerja yang buruk dan sebagainya 
(Arifin Abdurahman, 1971: 68)”. 
Secara pengertian Insentif adalah suatu sarana obyektif yang dapat memberikan 
kepuasan terhadap kebutuhan, dorongan dan keinginan sehingga dapat merangsang minat 
dan gairah karyawan untuk bekerja. 
Dalam jaminan sosial ini menunjukkan adanya hubungan patron klien antara District 
Sales Office Djarum dengan Small Retailer Djarum. Hubungan patron klien ini timbul 
karena pihak patron dalam hal ini District Sales Office mempunyai kedudukan yang lebih 
tinggi dari pada klien yaitu Small Retailer Djarum. Pihak patron memberikan bantuan 
kepada klien secara informal. Bantuan-bantuan ini lebih didasarkan pada rasa sosial 
kepada klien yang bekerja lewat mendistribusikan rokok Djarum milik PT. Djarum. 
Karena kedekatan yang terjalin lewat hubungan kerja yang lama ini maka pihak klien 
dalam hal ini Small Retailer Djarum diharapkan merasakan bahwa apabila ada sesuatu 
masalah ia akan cenderung mengharapkan dukungan kepada District Sales Office sebagai 
pihak patron.  
Dalam pendistribusian rokok Djarum, terdapat jaminan social atau insentif social 
yang dilakukan secara non formal. Jadi peraturan-peraturan tentang jaminan sosial dalam 
industri pendistribusian rokok Djarum tidak tertulis, namun lebih bersifat lisan dan 
kekeluargaan. Contohnya apabila salah satu pedagang atau pengrajin ada yang tertimpa 
sakit mauapun musibah, maka dari pihak District Sales Office secara sukarela akan 
memberikan bantuan sekedarnya. Jumlah bantuannya tidak ditentukan besarnya, 
tergantung kebijakan dari PT. Djarum saja. Insentif sosial juga diberikan Djarum kepada 
Small Retailer Djarum ketika akan datang hari-hari besar keagamaan, seperti idul fitri 
atau hari natal. Tunjangan hari raya ini biasanya berbentuk hadiah-hadiah berupa 
makanan atau bingkisan berbentuk parcel. Hal-hal di atas seperti yang diutarakan oleh 
Bapak Sarmanto salah seorang pedagang rokok : 
”Apabila kita sakit ya ditengok oleh pihak Djarum mas, ya sedikit mendapat bantuan 
seiklasnya saja. Karena DSO juga peduli apabila kita ada musiabah sakit atau yang 
lainnya mas..”. 
Hal yang serupa juga diungkapkan oleh Ibu Septi Vitria Sari : 
”Biasanya setiap menjelang hari besar agama,saya mendapat bingkisan berupa parcel 
mas..”. 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
Tabel 3.4. Matrik Hubungan Kerja antara District Sales Office dengan Small Retailer  
Kewajiban District 
Sales Office (DSO) 
Kewajiban yang harus dipenuhi oleh District Sales Office, 
yang paling pokok adalah memberikan apa yang menjadi hak 
SRD, dalam hal ini adalah mendpatkan upah atau kompensasi 
atas kegiatan promosi, memberikan system pembayaran 
sesuai kesepakatan dan mendistribusikan barang tepat waktu. 
Kewajiban Small 
Retailer Djarum 
(SRD) 
Sedangkan kewajiban utama SRD dalam hubungan kerjanya 
dengan DSO adalah melaksanakan apa yang sudah menjadi 
tugasnya yaitu mendistribusikan atau memasarkan rokok 
Djarum langsung ke konsumen tanpa menjual rokok selain 
produk Djarum, melakukan perawatan terhadap materi 
promosi Djarum yang ada di outletnya dan menyebar luaskan 
informasi mengenai produk Djarum ke konsumen, serta tentu 
saja membayar rokok djarum yang telah diambil dari tangan 
DSO. 
Hak District Sales 
Office (DSO) 
Mendapatkan keuntungan dari pembelian yang dilakukan 
SRD, kemudian kegiatan merchandising atau promosi yang 
dilakukan SRD ke konsumen tanpa ada saingan dari 
kompetitir rokok yang lain melalui display rokok Djarum dan 
materi promosi yang dipasang di outlet-outlet SRD. 
perawatan materi promosi Djarum oleh SRD, perluasaan 
pangsa pasar rokok Djarum yang didapatkan atas kerja dan 
pelayanan SRD. 
Hak Small Retailer 
Djarum (SRD) 
Mendapat upah atau kompensasi uang terhadap kegiatan 
promosi Djarum. Mendapatkan distribusi barang dagangan 
secara tepat waktu, lancar dan tidak cacat atau rusak. 
Kemudian system pembayaran sesuai kesepakatan awal 
antara DSO dengan SRD. Mendapatkan materi promosi 
secara gratis dari PT. Djarum. 
Insentif Social 
(Jaminan Sosial) 
Dalam pendistribusian rokok Djarum, terdapat jaminan sosial 
atau insentif social yang dilakukan secara non formal. Jadi 
peraturan-peraturan tentang jaminan social dalam industri 
pendistribusian rokok Djarum tidak tertulis, namun lebih 
bersifat lisan dan kekeluargaan. Contohnya apabila salah satu 
pedagang atau pengrajin ada yang tertimpa sakit mauapun 
musibah, maka dari pihak DSO secara sukarela akan 
memberikan bantuan sekedarnya. Jumlah bantuannya tidak 
ditentukan besarnya, tergantung kebijakan dari PT.Djarum 
saja. Insentif sosial juga diberikan Djarum kepada Small 
Retailer Djarum ketika akan datang hari-hari besar 
keagamaan, seperti idul fitri atau hari natal. Tunjangan hari 
raya ini biasanya berbentuk hadiah-hadiah berupa makanan 
atau bingkisan berbentuk parcel. 
E. Kendala-kendala dan Solusi yang terjadi antara District Sales Office dengan 
Small Retailer Djarum dalam Pendistribusian Rokok Djarum 
Dalam hubungan kerja yang melibatkan dua pihak adanya suatu kesalah pahaman 
adalah hal yang wajar, dan kemungkinan terjadinya konflik dalam hubungan kerja antara 
majikan dan buruh dalam usaha industri itu pun selalu ada, tidak terbatas pada besar 
kecilnya usaha tersebut. Yang menjadikannya berbeda hanya ukuran besar kecilnya dan 
frekuensi sering tidaknya konflik itu terjadi 
 Setiap bentuk kegiatan akan mengalami suatu kendala walaupun tingkat suatu 
kendala-kendala berbeda,begitu pula dengan kegiatan pendistribusian rokok Djarum di 
Surakarta terdapat suatu kendala-kendala didalamnya. Kendala sendiri merupakan faktor 
yang menghalangi atau membatasi pencapaian suatu sasaran tertentu, di dalam 
pendistribusian rokok Djarum yang terjadi di Surakarta faktor kendala yang paling sering 
terjadi biasanya kerusakan pada produk rokok yang diterima oleh Small Retailer Djarum. 
 Faktor lain yang terjadi adalah keterlambatan pengiriman barang dari District 
Sales Office ke Small Retailer Djarum. Selain dua kendala diatas kendala lain yaitu 
keterlambatan pembayaran kompensasi merchandising dari PT. Djarum yang diterima 
oleh Small Retailer Djarum. faktor-faktor tersebut yang biasanya menjadi kendala di 
dalam hubungan kerja pendistribusian rokok Djarum dan merupakan faktor penghambat 
pengembangan usaha perdagangan rokok itu sendiri. Seperti yang diungkapkan oleh Mas 
Krisna : 
“Sampai saat ini kita masih bisa mengatasi kendala-kendala yang ada, biasanya kendala 
yang ada seperti keterlambatan suplai atau distribusi rokok Djarum dari District Sales 
Office dan kerusakan barang yang kita terima”. 
Hal senada juga diungkapkan oleh Ibu Ikaningsih : 
“Kendala yang sering terjadi menurut saya karena kerusakan pada distribusi barang 
secara fisik dan juga kompensasi terhadap pembuaatan display rokok kadang terlambat 
dan tidak tepat waktu”. 
Bapak Sarmanto salah seorang pedagang Small Retailer Djarum mengungkapkan : 
“Kendala yang pernah saya alami itu mas.., mengenai kompensasi yang telat. Padahal kan 
kita telah membantu melakukankegiatan promosi untuk PT. Djarum  Mas. Selain itu 
mengenai harga rokok yang terus naik sehingga kita sering dikomplain pelanggan”. 
Dari penuturan Mas Krisna, Ibu Ikaningsih dan Bapak Sarmanto kendala-kendala yang 
dialami dalam pendistribusian rokok di Surakarta meliputi faktor keterlambatan  
pengiriman rokok, kompenasi yang tidak sesuai perjanjian, kerusakan fisik barang dan 
fluktuasi harga yang membingungkan konsumen dan pedagang yang dilakukan oleh 
District Sales Office. Menurut penulis kendala-kendala yang terjadi perlu diatasi secara 
maksimal karena akan berpengaruh pada rasa ketidakpuasan konsumen dan akan 
menghambat pengembangan suatu usaha. 
 Untuk District Sales Office sendiri tidak ada kendala yang berarti tetapi menurut 
Mas Yuda kendala yang sering terjadi mengenai pembayaran yang telat dengan alasan 
belum ada uang. Seperti penuturannya sebagai berikut : 
“Kendalanya  ya mungkin pada pembayaran yang tidak lancar dan kadang telat untuk 
yang lain selama ini  lancar saja”. 
 Kendala-kendala di atas perlu dicari solusinya agar hubungan kerja tetap baik dan 
berkesinambungan dalam waktu yang lama dan menguntungkan kedua belah pihak. 
Solusi merupakan cara di dalam menyelaisaikan suatu masalah, di dalam pendistribusian 
rokok Djarum di Surakarta solusi yang digunakan di dalam penyelesaian kendala-kendala 
tersebut dengan cara kekeluargaan,dicari sebab-akibat serta jalan keluarnya. 
 Untuk kerusakan fisik barang District Sales Office mengganti secara penuh 
dengan mengganti barang yang baru tanpa tambahan biaya lagi hal ini seperti yang 
diutarakan oleh Bapak Harno : 
“Saya pernah mendapatkan barang yang rusak terus saya komplain ke salesnya kemudian 
rokoknya diganti dengan yang baru tanpa membayar lagi”. 
Untuk keterlambatan pengiriman dan pembayaran kompensasi biasanya pihak 
Djarum memberikan bonus rokok kepada Small Retailer Djarum. hal ini seperti yang 
diungkapkan Mas Yoyok : 
“Untuk keterlambatan pengiriman dan pemberian kompensasi,biasanya kita memberikan 
bonus rokok mas..,yang merupakan bentuk pertanggungjawaban kita sebagai produsen”. 
  Sedangkan untuk District Sales Office bila Small Retailer Djarum telat 
melakukan pembayaran maka solusinya dibatasi pengambilan barang untuk transaksi 
berikutnya. Seperti yang diungkapkan Mas Yuda : 
“Solusi untuk keterlambatan pembanyaran rokok ya..dengan membatasi pengambilan 
rokok untuk transaksi selanjutnya dong mas. Sebelum kekurangan yang dulu diselesaikan 
ya pengambilan masih terus kita batasi”. 
 Dari penyataan-pernyataan di atas kendala-kendala yang terjadi selalu 
diselesaikan dengan cara kekeluargaan agar hubungan kerja yang terjadi tetap 
berlangsung lama. 
 
F. Proposisi Sukses, Proposisi Stimulus, Karakteristik Interaksional dan Hubungan 
Patron-Klien di dalam Hubungan Kerja District Sales Office dengan Small 
Retailer Djarum. 
 Hubungan kerja merupakan sebuah bentuk hubungan yang terjalin antara buruh 
dan majikan yang mana hubungan tersebut hendak menunjukkan kedudukan kedua belah 
pihak, yang pada pokoknya menggambarkan hak-hak dan kewajiban buruh dengan 
majikan maupun sebaliknya. Di dalam pendistribusian rokok Djarum di Surakarta 
hubungan kerja yang terjalin antara  District Sales Office Djarum dengan Small Retailer 
Djarum didasarkan oleh aspek sama-sama saling menguntungkan. Adapun beberapa 
aspek yang mempengaruhi hubungan kerja antara District Sales Office dengan Small 
Retailer Djarum yang ditinjau secara sosiologis adalah sebagai berikut :  
Ø Aspek Hubungan Kerja District Sales Office dengan Small Retailer Djarum di 
Surakarta 
Aspek yang harus dipenuhi District Sales Office di dalam pendistribusian rokok 
Djarum terhadap Small Retailer Djarum antara lain meliputi cara kerja District Sales 
Office, pola hubungan kerja District Sales Office dengan Small Retailer Djarum. Adapun 
cara kerja District Sales Office seperti yang diulas di atas yaitu (1) persiapan pengadaan 
rokok, (2) strategi pemasaran atau distribusi (3) mobilitas kerja District Sales Office dan 
(4) perekrutan tenaga kerja. Sedangkan pola hubungan kerja yang terjadi antara District 
Sales Office  dengan Small Retailer Djarum yaitu dilihat secara hak dan kewajiban yang 
harus dipenuhi oleh District Sales Office. 
Dimana di dalam temuan penelitian aspek hubungan kerja yang dilakukan oleh 
District Sales Office Djarum di Surakarta mempunyai maksud meningkatkan keuntungan 
dan perluasan jaringan pendistribusian rokok Djarum. Perluasan jaringan disini yaitu 
pengembangan suatu usaha di dalam merambah suatu kawasan distribusi baru, adapun 
cara yang digunakan oleh District Sales Office Djarum yaitu dengan menjalin hubungan 
kerja sama yang saling menguntungkan dengan outlet-outlet baru yang belum kena 
merchandising Djarum dan masih jarang rokok Djarum tersedia di kawasan tersebut. 
Pusat penentu keberlangsungan hubungan kerja District Sales Office dengan mitra 
kerjanya dalam hal ini dengan Small Retailer Djarum adalah dengan sama-sama menjaga 
kepercayaan dari masing-masing pihak, karena sistem kerja dari pendistribusian rokok 
Djarum di sini secara informal sekaligus formal. Berbentuk informal dimana bentuk-
bentuk aturan yang ada di dalam pendistribusian rokok Djarum hanya berbentuk lisan, 
contohnya dalam sistem pembayaran, dimana bisa mengambil barang penuh tapi 
membayar cuma setengah dulu seperti yang dilakukan Small Retailer Djarum tanpa ada 
dasar saling percaya hal ini tidak mungkin terjadi. Sedangkan yang berbentuk formal 
yaitu pada kompensasi yang diberikan District Sales Office kepada Small Retailer 
Djarum sebagai bentuk upah terhadap bentuk merchandising yang diperintahkan oleh 
District Sales Office kepada Small Retailer Djarum. sedangkan pola hubunga kerja 
District Sales Office dengan mitra kerjanya dalam hal ini Small Retailer Djarum yaitu 
meliputi hak dan kewajiban,yang harus dipenuhi oleh District Sales Office. Adapun 
pokok dari hak dan kewajiban tersebut yaitu : 
· Memberikan apa yang menjadi hak Small Retailer Djarum, dalam hal ini adalah 
mendapatkan uang kompensasi atas kegiatan merchandising. 
· Mendapatkan keuntungan atas proses produksi yang dilakukan oleh PT. Djarum 
yang dibayarkan oleh Small Retailer Djarum. 
· Memberikan aturan main yang jelas dalam hubungan dagang ini. 
· Memberikan service yang baik kepada Small Retailer Djarum. 
Atas dasar kepercayaan yang tinggi diharapkan District Sales Office mendapatkan 
keuntungan yang setimpal, proses kerja yang dilakukan oleh District Sales Office juga 
dilakukan secara berulang-ulang dimulai dari persiapan pengadaan pendistribusian rokok 
Djarum. Rutinitas ini dilakukan oleh District Sales Office setiap harinya, yang lain adalah 
faktor sistem pemasaran atau distribusi,sitem pemasaran dilakukan untuk meningkatkan 
efisiensi dan pemangkasan biaya distribusi sehingga berakibat pada meningkatnya 
keuntungan. Dan faktor yang terakhir yaitu rekruitmen tenaga kerja. 
Di dalam perekrutan tenaga kerja, District Sales Office Djarum di Surakarta sangat 
intensif dan selektif sekali karena sangat berpengaruh langsung di dalam proses 
pendistribusian rokok Djarum di Surakarta. Karena tugas Small Retailer Djarum 
mencarikan pasar bagi District Sales Office Djarum, maka intensitas dan selektivitas 
sangat dibutuhkan di dalam meningkatkan keuntungan dan perluasan segmen pasar dari 
rokok Djarum. Intensitas di sini merupakan suatu strategi yang digunakan oleh suatu 
perusahaan, dalam hal ini District Sales Office di dalam menggunakan maupun mencari 
sebanyak mungkin penyalur (Small Retailer Djarum) untuk mencapai konsumen,agar 
kebutuhan mereka cepat terpenuhi. Sedangkan selektifitas yang digunakan District Sales 
Office di dalam pendistribusian rokok Djarum merupakan suatu strategi yang digunakan 
oleh District Sales Office dengan menggunakan sejumlah Small Retailer yang terbatas 
dalam daerah geografis tertentu. Karena kecenderungan dari pendistribusian rokok di 
Surakarta memiliki pola hubungan kerja secara kepercayaan, District Sales Office 
memilih penyalur yang betul-betul baik dan mampu melaksanakan fungsinya dengan 
benar.  
Hal-hal tersebut merupakan bentuk proteksi dan cara di dalam mengembangkan suatu 
jaringan usaha yang dilakukan oleh District Sales Office Djarum di Surakarta. Kegiatan 
tersebut dilakukan secara berulang-ulang oleh District Sales Office di dalam 
meningkatkan kesejahteraan District Sales Office rokok Djarum. 
Pengembangan jaringan sosial dapat digunakan dalam menginterprestasikan tingkah 
laku individu di dalam berbagai keadaan sosial. Bentuk dari jaringan sosial yang terjadi 
pada District Sales Office terhadap Small Retailer Djarum yaitu meliputi cara mencari 
sebanyak mungkin pelanggan dalam hal ini Small Retailer Djarum. Dari hasil temuan di 
lapangan cara District Sales Office di dalam merekrut atau mencari pelanggan adalah 
dengan cara melayani atau memberikan apa-apa yang menjadi hak-hak dari pelanggan 
dalam hal ini Small Retailer Djarum. Hal tersebut dilakukan oleh District Sales Office 
agar terjadi suatu hubungan kerja yang baik antara  District Sales Office dengan Small 
Retailer Djarum. 
Dari hasil temuan di lapangan hubungan kerja yang terjadi antara District Sales Office 
dengan Small Retailer Djarum adalah sistem kepercayaan antara pihak District Sales 
Office dengan Small Retailer Djarum yang biasanya di kalangan Small Retailer Djarum 
di Surakarta  hubungan kerja yang mereka jalani berdasarkan pola kemitraan atau 
kerjasama, sedangkan sistem pengupahan yang dilakukan oleh District Sales Office 
terhadap Small Retailer Djarum adalah dengan cara memberikan harga pabrik yang lebih 
rendah dari harga pasar,sehingga selisih harga beli dengan harga jual ke konsumen dapat 
memberikan keuntungan bagi Small Retailer Djarum. Disamping itu Small Retailer 
Djarum mendapat upah sebagai kompensasi karena telah memasarkan dan melakukan 
kegiatan promosi bagi Djarum yang akan memperluas pangsa pasar bagi PT. Djarum. 
Kompensasi disini berbentu uang dan rokok yang waktu pengupahannya  setiap enam 
bulan sekali atau tergantung kontrak kerja yang dibuat oleh kedua belah pihak yaitu 
District Sales Office dan Small Retailer Djarum. 
Rutinitas pendistribusian rokok Djarum yang dilakukan District Sales Office 
dilaksanakan setiap hari antara jam 08.00 samapai pukul 16.00 wib. 
Sedangkan pola hubungan kerja Small Retailer Djarum dengan District Sales Office 
yaitu meliputi hak-hak dan kewajiban yang harus dipenuhi oleh Small Retailer Djarum. 
Adapun dari hasil temuan penelitian di lapangan yang menjadi kewajiban yang harus 
dipenuhi oleh Small Retailer Djarum di Surakarta yaitu : 
· Menjalankan tugasnya sebagai Small Retailer Djarum yaitu mendistribusikan 
rokok  langsung kepada konsumen akhir Djarum 
· Melakukan perawatan terhadap materi promosi di outletnya 
· Melakukan kegiatan promosi seperti membuat display rokok,memberikan 
informasi mengenai rokok Djarum 
Sedangkan hak seperti dijelaskan diatas,mendapatkan upah atau kompensasi uang. 
 Didasari dengan ketrampilan dan rasa kepercayaan diri yang tinggi para pengecer 
atau Small Retailer Djarum mengharapkan mendapatkan keuntungan yang setimpal, 
proses kerja yang dilakukan oleh Small Retailer Djarum di Surakarta dilakukan secara 
berulang dimulai dari, keterampiln menarik konsumen, keterampilan merupkan salah satu 
unsur penting di dalam menggerakkan kegiatan usaha dalam hal ini pemasaran suatu 
produk, proses ini dilakukan oleh Small Retailer Djarum di Surakarta setiap harinya yang 
dimulai pagi hari dan yang perlu diperhatikan adalah waktu kerjanya. Pelaksanaannya 
dilakukan pada pagi hari dan baru selesai pada sore hari dan ada juga yang hingga sampai 
malam hari. 
 Dengan semangat dan kegigihan yang dilakukan oleh pengecer atau Small 
Retailer Djarum, mereka mengharapkan perubahan dalam hidupnya untuk menjadi lebih 
sejahtera dan oleh sebab itu penghasilan sangat diperhatikan di dalam mengerjakan suatu 
kegiatan usaha faktor lain yaitu tempat kerja. 
 Tempat kerja merupakan suatu kawasan dimana Small Retailer Djarum menjual 
atau mendistribusikan rokok Djarum, di dalam menentukan tempat kerja biasanya 
pengecer mencari tempat yang mempunyai kecenderungan masyarakatnya gemar akan 
rokok dan berkumpul serta lalu lalang, di samping itu mereka memanfaatkan lahan yang 
dipunyai untuk berdagang dengan kedua asumsi seperti itu diharapkan rokok yang akan 
dipasarkan akan banyak terjual. Selain itu tempat kerja yang didapatkan oleh Small 
Retailer Djarum di Surakarta juga bisa ditentukan oleh District Sales Office. 
1. Proposi Sukses dalam Hubungan Kerja District Sales Office dengan Small 
Retailer Djarum 
Sosiologi merupakan ilmu pengetahuan yang di dalamnya menjelaskan suatu 
hubungan-hubungan empiris di dalam masyarakat. Suatu penjelasan adalah suatu 
teori, dan ia mengambil bentuk sebagai sistem deduktif. Teori-teori pertukaran sosial 
itu dilandaskan pada prinsip-prinsip transksi ekonomi yang elementer : orang yang 
menyediakan barang atau jasa dan sebagai imbalannya berharap memperoleh barang 
dan jasa yang diinginkan. Ahli teori pertukaran memiliki asumsi sederhana bahwa 
interaksi sosial itu mirip dengan transaksi ekonomi. Akan tetapi mereka mengakui 
bahwa pertukaran sosial tidak selalu dapat diukur dengan nilai uang, sebab dalam 
berbagai tranksasi sosial dipertukarkan juga hal-hal yang nyata dan tidak nyata. 
Dalam sebuah pabrik, misalnya seorang pekerja yang berinteraksi dengan 
managernya dapat menjalin kerjasama yang intim dengan harapan memperoleh 
ganjaran nyata berupa sejumlah besar bonus tahun baru. Tetapi ganjaran dari 
persahabatan dan goodwill yng tidak nyata juga dapat melahirkan perilaku yang 
sama,bahkan di saat-saat dunia usaha mengalami masa sulit di mana bonus demikian 
itu merupakan hal mustahil. Model timbal balik tetap ada sejauh orang memberi dan 
berharap memperoleh imbalan barang atau jasa itu. (Margaret M. Poloma, 1987 :51-
53). 
Teori pertukaran Homans (1987 : 59) itu bertumpu pada asumsi bahwa orang 
terlibat dalam perilaku untuk memperoleh ganjaran atau menghindari hukuman. 
Pertukaran perilaku untuk memperoleh ganjaran adalah konsep dasar dalam transaksi 
ekonomi sederhana. Homans menganggap bahwa orang yang bertindak dengan cara 
demikian adalah untuk memperkecil biaya (hukuman) dan memperbesar keuntungan 
(ganjaran dikurangi biaya). 
Ilmu ekonomi dapat menggambarkan hubungan-hubungan pertukaran dan 
sosiologi dapat menggambarkan struktur-struktur sosial di mana pertukaran itu 
terjadi. Bagi homans sebagai seorang ahli teori pertukaran, bukan hanya status dan 
peranan yang berasal dari fungsionalisme yang menyediakan mata rantai antara 
individu dan struktur sosialnya; oleh karena struktur atau lembaga-lembaga demikian 
itu terdiri dari individu-individu yang terlibat dalam proses pertukaran barang 
berwujud materi maupun non-materi. 
Homans percaya bahwa proses pertukaran ini dapat dijelaskan lewat lima 
pernyataan proposisi yang saling berhubungan dan berasal dari psikologi skinnerian. 
Proposisi itu adalah proposisi sukses, proposisi stimulus, proposisi nilai, proposisi 
deprivasisatiasi dan proposisi restu-agresi (approval-agresi). Melalui proposisi itu 
banyak perilaku sosial yang dapat dijelaskan, penulis mencoba menggunakan 
pendekatan proposisi sukses di dalam melihat hubungan kerja antara District Sales 
Office Djarum dengan Small Retailer Djarum di Surakarta. 
Proposisi sukses sendiri merupakan proposisi di dalam teori pertukaran sosial 
yang mana dalam setiap tindakan, semakin sering suatu tindakan tertentu memperoleh 
ganjaran maka kian kerap ia akan melakukan tindakan itu (homans, 1974 :16). 
Dalam proposisi ini homans menyatakan bahwa bilamana seseorang berhasil 
memperoleh ganjaran (atau menghindari hukuman) maka ia akan cenderung untuk 
mengulangi tindakan tersebut. Ahli psikologi B.F. Skinner menemukan prinsip ini 
dalam studi perilaku burung merpati yang diberi jagung ketika mematuk obyek 
tertentu. Homans percaya bahwa prinsip-prinsip elementer yang serupa dapat 
diterapkan pada tindakan manusia. Kehidupan sehari-hari terdiri dari perilaku orang 
yang telah menemukan ganjaran (Margaret M. Poloma,1987 : 62). 
Frekuensi ganjaran yang diterima atas tanggapan atau tingkah laku tertentu dan 
kemungkinan terjadinya peristiwa yang sama pada waktu sekarang. Makin sering 
dalam peristiwa tertentu tingkah laku sesorang memberikan ganjaran terhadap 
tingkah laku orang lain maka sering pula orang lain mengulang tingkah lakunya itu, 
ini juga berlaku terhadap tingkah laku yang tidak melibatkan orang lain (George 
Ritzer, 2003 : 79). 
Kita dapat berharap menerima gaji di akhir minggu setelah syarat bekerja berat, 
kita tahu bahwa siswa yang belajar dengan sungguh-sungguh akan menerima nilai 
yang tinggi. Akan tetapi proposisi ini harus disempurnakan dengan proposisi lain, 
diatas semua hal itu proposisi sukses hanya merupakan sebagian kebenaran yang 
tidak akan dapat bertahan dalam pengujian empiris. Oleh sebab itu penulis mencoba 
menyempurnakan dengan proposisi stimulus di dalam meninjau hubungan kerja 
District Sales Office dengan Small Retailer Djarum di Surakarta. 
Berikut ini bahasan temuan penelitian dengan proposisi sukes di dalam hubungan 
kerja District Sales Office dengan Small Retailer Djarum di Surakarta : 
· Hubungan kerja District Sales Office dengan Small Retailer Djarum 
bersifat formal dan juga non formal,bersifat saling menguntungkan kedua 
belah pihak, dan mempunyai system pendistribusian yang jelas. Seperti 
yang diutarakan oleh Bapak Anton Edi Purnomo :  
“District Sales Office adalah bagian dari jaringan distribusi terpadu dan 
terkomputerisasi yang dibangun untuk memberikan pelayanan profesional 
dan tepat waktu bagi konsumen di pasar nasional, untuk itu Djarum 
menjalin kemitraan dengan Small Retailer Djarum agar bisa melayani 
lebih cepat dan efisien menjangkau konsumen; dan selama ini hubungan 
kerja yang terjalin saling menguntungkan dan kami berharap agar 
hubungan kerja ini akan berlangsung lama”. 
· Dalam melakukan kegiatan merchandising atau promosi dan pemasaran 
untuk PT Djarum, Small Retailer Djarum mendapatkan ganjaran atau 
reward berupa keuntungan secara financial atau dalam istilah penulis 
kompensasi uang atau upah, maka Small Retailer Djarum 
mempertahankan tindakan untuk melakukan kegiatan promosi atau 
memasarkan rokok Djarum ke konsumen karena dinilai tindakan ini 
menguntungkan. 
· District Sales Office juga mempertahankan cara distribusi langsung ke 
Small Retailer Djarum karena memperbesar keuntungan dari pada 
menggunakan beberapa saluran distribusi lainnya. Disini District Sales 
Office Djarum memangkas alur distribusi yang sebelumnya dinilai 
memakan banyak biaya distribusi ternyata berdasarkan reward yang 
diterima menguntungkan cara ini dipertahankan dan dilakukan terus. 
· Small Retailer Djarum juga demikian karena usaha penjualan rokok 
djarum dinilai mendatangkan keuntungan maka  hubungan dagang dan 
kerja dipertahankan. Hal ini berdasarkan kondisi pasar yang dinilai Small 
Retailer Djarum banyak konsumen yang mencari rokok Djarum sehingga 
potensi untuk untung banyak terjadi. 
2. Proposisi Stimulus dalam Hubungan Kerja District Sales Office dengan Small 
Retailer Djarum 
Apa yang diketengahkan proposisi stimulus itu ialah obyek atau tindakan yang 
memperoleh ganjaran yang diinginkan. Tingkah laku kejadian yang sudah lewat 
dalam konteks stimulus dan situasi tertentu memperoleh ganjaran maka, besar 
kemungkinan tingkah laku atau kejadian yang mempunyai hubungan stimulus dan 
situasi yang sama akan terjadi atau dilakukan. Proposisi ini menyangkut hubungan 
antara apa yang terjadi pada waktu silam dengan yang terjadi pada waktu sekarang. 
Sebagai ilustrasi proposisi tersebut, mahasiswa yang menginginkan nilai ujian 
yang baik; mahasiswa itu sadar bahwa harus tetap belajar agar berhasil dalam ujian. 
Mahasiswa itu khususnya mengetahui pula bahwa manfaat belajar sendiri beberapa 
hari sebelum mengikuti ujian. Dimasa lalu dia memperoleh ganjaran berupa nilai 
yang baik dan menyadari pentingnya belajar sebagai stimulus yang melahirkan hasil 
yang diinginkan. Akan tetapi selama bertahun-tahun sang mahasiswa melihat bahwa 
dia dapat menggunakan waktu konsentrasi belajar selama dua hari sebelum ujian 
dengan hasil yang sama dengan cara belajar di masa lalu, kemudian ia juga melihat 
bahwa studi pembahasan secara kelompok tidak begitu bermanfaat. Bilamana sang 
mahasiswa berkesempatan untuk memilih masuk dalam studi pembahasan 
berkelompok atau belajar secara individual, maka dia mungkin akan memilih 
stimulus studi pembahasan secara individual. Stimuli dapat kurang lebih sama dengan 
di masa lalu, dan proposisi homans menyatakan bahwa stimuli yang hampir sama 
akan dipilih untuk memperoleh hasil yang diinginkan. Dalam kasus ini, studi secara 
individual ( dilakukan sehari-hari atau dua hari sebelum ujian) lebih disukai dari pada 
stimulus lain yang berasal dari studi kelompok itu (Margaret M. Poloma, 1987 : 63). 
Tingkah laku kejadian yang sudah lewat dalam konteks stimulus dan situasi 
tertentu memperoleh ganjaran maka besar kemungkinan tingkah laku atau kejadian 
yang mempunyai hubungan stimulus dan situasi yang sama akan terjadi atau 
dilakukan. Proposisi ini menyangkut hubungan antara apa yang terjadi pada waktu 
silam dengan yang terjadi pada waktu sekarang. 
Penulis mencoba menggunakan teori pertukaran sosial di dalam menganalisa 
hubungan kerja  District Sales Office Djarum dengan Small Retailer Djarum di 
Surakarta dengan tinjauan proposisi stimulus.  
Berikut ini bahasan temuan penelitian dengan proposisi sukes di dalam hubungan 
kerja District Sales Office dengan Small Retailer Djarum di Surakarta : 
· Karena menjual rokok Djarum dinilai menguntungkan dan Small Retailer 
Djarum mendapat reward atau ganjaran yang diharapkan maka Small 
Retailer Djarum mencari cara yang efektif dan efisien untuk mendapatkan 
keuntungan yang sama. Dalam penelitian ini dapat dilihat pada 
penggunakan ketrampilan komunikasi secara face to face dalam penelitian 
ini ketrampilan berbentuk cara bicara atau merayu konsumen untuk 
membeli produk Djarum. Selain itu cara yang dilakukan dengan penataan 
display rokok yang menarik atau unik untuk menarik lebih banyak lagi 
minat orang untuk melihat dan membeli rokok djarum, Small Retailer 
Djarum menggunakan cara kerja yang sama untuk mendapatkan reward 
atau keuntungan yang lebih besar atau kurang lebih sama dari pada 
keuntungan yang diterima pada masa lalu. 
· District Sales Office menggunakan Small Retailer Djarum sebagai saluran 
distribusi utama juga merangkap sebagai ujung tombak komunikasi yang 
akan menyebarluaskan informasi mengenai PT. Djarum ke konsumen 
akhir. Hal ini dinilai sebagai stimuli atau cara yang efektif untuk 
memperluas pangsa pasar atau konsumen potensial untuk lebih 
mengkonsumsi produk Djarum. 
3. Karakteristik Interaksional dalam Hubungan Kerja District Sales Office dengan 
Small Retailer Djarum 
Di dalam perluasan jaringan kerja dengan memperluas dan menguatkan 
keterlekatan sosial sehingga jaringan sosial antara District Sales Office dengan Small 
Retailer Djarum dalam mendistribusikan rokok Djarum semakin kuat pula. penulis 
mencoba menggunakan karakteristik interaksional sebagai tinjauan analisis hubungan 
kerja District Sales Office Djarum dengan Small Retailer Djarum di Surakarta. 
Sebagai konsep yang analisis, jaringan kerja yang di dalamnya terdapat jaringan 
sosial tidak hanya dilihat sebagai jaringan yang khusus saja, tetapi juga bagaimana 
karakteristik dari hubungan-hubungan yang ada. Sehingga kemudian dapat 
dipergunakan untuk menginterprestasikan tingkah laku sosial dari orang-orang yang 
terlibat didalamnya. Jaringan sosial disini digunakan penulis di dalam 
menginterprestasikan tingkah laku individu dalam berbagai keadaan sosial. 
Karakteristik interaksional di dalam jaringan sosial menurut Mitchel J. Clyde 
(1969), yaitu ditinjau dari tingkah laku individu, dari proses interaksi yang terjadi 
anatara satu individu dengan individu lain : (1) content, merupakan hal penting yang 
harus diperhatikan. Aspek yang dilihat disini adalah atribut yang diberikan oleh 
masing-masing individu dalam jaringan, hubungan yang ada antara individu satu 
dengan individu  yang lain biasanya berdasarkan suatu tujuan tertentu. Content dari 
hubungan dapat dipahami karena berdasarkan norma, kepercayaan dan nilai yang 
telah disepakati bersama antar individu. (2) directedness, hal ini perlu dibicarakan 
karena dlam suatu jaringan dapat terlihat apakah suatu hubungan antar individu satu 
dengan yang lain hanya berupa hubungan yang beroentasi dari satu individu ke 
individu lain atau sebaliknya (resiprok). Penggunaan arah dalam jaringan ini kadang 
merupakan suatu yang mutlak, kadang tidak, tergantung pada topok investigasinya. 
Pada hubungan yang patron-clien dimana arah hubungan yang ada antar individu 
dalam jaringan tidak resiprok pengaruh seorang individu terhadap individu lain akan 
berlainan menurut pada arah interaksi. Disini pengungkapan ‘directedness’ sangat 
berarti sekali. (3) durability, dapat dikatakan disini bahwa jaringan sosial itu ada jika 
individu itu menyaari hak dan kewajiban untuk mengidentifikasi orang lain. Jaringan 
personal menghadirkan secara situasional ini dimana peneliti hanya memilih 
hubungan-hubungan yang potensial dan waktu-waktu tertentu. (4) intensitas, 
hubungan dalam suatu jaringan sosial dapat dilihat dari derajat dimana individu 
dipersiapkan untuk memiliki tanggung jawab atau memiliki kebebasan untuk 
mengekspresikan haknya dlam hubungannya dengan orang lain. (5) frekuensi, 
merupakan karakteristik nyata dari interaksi dalam suatu jaringan yang dapat dilihat 
secara simple dalam kuantitasnya yaitu kontak antar individu dan jaringan. Aspek 
dari karakteristik ini adalah keteraturan kontak, tetapi kontak yang tinggi belum 
menjamin adanya intensitas yang tinggi pula dalam jaringan (Mahendra Wijaya, 2007 
: 70 ). 
Berikut ini merupakan pembahasan karakteristik interaksional dalam hubungan 
kerja District Sales Office dengan Small Retailer Djarum di Surakarta : 
· Adanya hubungan patron klien dimana arah hubungan yang ada tidak 
resiprok atau tidak timbal balik. Dimana awal interaksi hubungan District 
Sales Office dengan Small Retailer Djarum atas dasar mitra kerja yang 
saling sejajar dan menguntungkan tapi akibat interaksi yang lama 
perbedaan penguasaan alat produksi mengarahkan hubungan menjadi 
tidak seimbang. 
· Dalam interaksi dalam jaringan sosial ini terbentuk dasar saling percaya 
untuk membuat kesepakatan yang menghasilkan norma atau aturan. Yang 
dalam penelitian hubungan kerja antara District Sales Office dengan Small 
Retailer Djarum dimanifestasikan atau diwujudkan dengan sistem 
pembayaran rokok dari Small Retailer Djarum kepada District Sales 
Office. 
· Hubungan kerja yang terjalin lama memunculkan rasa kekeluargaan atau 
saling memiliki, District Sales Office Djarum mewujudkan  dengan 
pemberian insentif sosial atau jaminan sosial. Bentuk insentif sosial pada 
penelitian ini adalah pemberian tunjangan hari raya yang diberikan 
District Sales Office kepada Small Retailer Djarum dan contoh yang kedua 
yang diketemukan dalam penelitian ini yaitu District Sales Office 
menjenguk Small Retailer Djarum pada saat sakit. 
4. Hubungan Patron-Klien dalam Hubungan Kerja District Sales Office dengan 
Small Retailer Djarum 
Tinjauan analis hubungan patron klien di dalam hubungan kerja District Sales 
Office Djarum dengan Small Retailer Djarum di Surakarta digunakan di dalam 
mengetahui apakah terdapat suatu kasus khusus hubungan antara dua orang yang 
semua melibatkan persahabatan instrumental dimana dalam hubungan tersebut salah 
satu dari mereka ada yang lebih tinggi status ekonominya (patron) di dalam 
menggunakan pengaruh kepada pihak yang lebih rendah kedudukannya (klien), di 
mana hubungan tersebut saling menguntungkan kedua belah pihak. 
 Di dalam masyarakat pedesaan hubungan yang bersifat patron klien merupakan 
salah satu pola hubungan yang telah berlangsung lama. James C. Scoott  dalam 
minawang hubungan patron klien di Sulawesi Selatan mengemukakan tentang 
definisi mengenai hubungan patron klien yaitu sebagai berikut : 
“Suatu kasus khusus hubungan antara dua orang yang sebagian besar melibatkan 
persahabatan instrumental dimana seseorang yang lebih tinggi kedudukan status 
sosial ekonominya (patron) menggunakan pengaruh dan sumber daya yang 
dimilikinya untuk memberi perlindungan atau keuntungan atau kedua-duanya kepada 
orang yang lebih rendah kedudukannya (klien) yang pada gilirannya membalas 
pemberian tersebut termasuk jasa-jasa pribadi, kepada patron ( Henddy Sri Ahimsa, 
1988: 2 ). 
 James C. Scoott juga mengemukakan tentang ciri-ciri hubungan patron klien 
sehingga hubungan tersebut dapat dibedakan dengan hubungan sosial lainnya, ciri-ciri 
tersebut yaitu : 
1. Terdapat ketidakpuasaan (inquality) dalam pertukaran 
2. Adanya sifat tatap muka (face to face karakter) 
3. Sifatnya yang luwes dan meluas (diffuse flexibility) 
Agar dalam hubungan patron klien tersebut berjalan dengan baik dan untuk 
menghindari terjadinya konflik, maka dalam hubungan tersebut perlu unsur-unsur 
sebagai berikut : 
1. Apa yang diperlukan satu pihak adalah merupakan suatu yang berharga di 
mata pihak lain 
2. Terjadi timbal balik 
3. Didukung oleh norma-norma dalam masyarakat yang memungkinkan pihak 
yang lebih rendah kedudukannya (klien melakukan penawaran ) (Hendy Sri 
Ahimsa, 1988 : 2). 
 Berikut ini merupakan pembahasan hubungan patron klien dalam hubungan kerja 
District Sales Office dengan Small Retailer Djarum di Surakarta : 
· Perjanjian kerja dalam hubungan kerja ini berbentuk formal dan non 
formal, hubungan ini terjalin sebagai mitra kerja dan bertujuan saling 
menguntungkan. Tetapi karena District Sales Office melakukan evaluasi 
dan pengawasan terhadap kinerja Small Retailer Djarum ini menunjukkan 
hubungan patron dan klien yang terjadi setelah hubungan kerja tersebut 
berlangsung lama. 
· Perekrutan tenaga kerja yang dilakukan District Sales Office kepada 
beberapa Small Retailer Djarum menunjukan adanya perbedaan status 
pada keduanya yaitu District Sales Office sebagai patron dan Small 
Retailer Djarum sebagai klien. 
· Jaminan sosial yang diberikan District Sales Office pada Small Retailer 
Djarum secara non formal menunjukkan perbedaan status dan peran yang 
dimainkan oleh keduanya. 
 
 
 
 
 
BAB  IV 
PENUTUP 
 
A. Kesimpulan 
 Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan dan analisis yang telah diuraikan 
pada bab sebelumnya mengenai hubungan kerja  dalam pendistribusian rokok Djarum di 
Surakarta, maka  dapat disimpulkan bahwa dalam pendistribusian rokok Djarum di 
Surakarta, terdapat hubungan kerja antara District Sales Office Djarum dengan Small 
Retailer Djarum. Hubungan kerja tersebut terdapat hak-hak dan kewajiban dari masing-
masing pihak. Kewajiban District Sales Office terhadap Small Retailer Djarum adalah 
memberikan apa yang menjadi hak Small Retailer Djarum, dalam hal ini mendapat upah 
dari kegiatan merchandising atau promosi, selain itu kewajiban District Sales Office yaitu 
melaksanakan distribusi rokok Djarum tepat waktu kepada Small Retailer Djarum. Dan 
yang ketiga memberikan sistem pembayaran sesuai kesepakatan awal dengan Small 
Retailer Djarum. 
 Sedangkan kewajiban utama Small Retailer Djarum dalam hubungan kerjanya 
dengan District Sales Office adalah melaksanakan apa yang sudah menjadi tugasnya yaitu 
mendistribusikan atau memasarkan rokok Djarum langsung ke konsumen, melakukan 
perawatan terhadap materi promosi Djarum yang ada di outletnya , menyebarkan 
informasi mengenai produk Djarum ke konsumen dan membayar kepada District Sales 
Office rokok yang diambil untuk diperdagangkan oleh Small Retailer Djarum. 
 Sedangkan hak yang didapatkan District Sales Office yaitu Mendapatkan 
keuntungan dari pembelian yang dilakukan Small Retailer Djarum, kemudian kegiatan 
merchandising atau promosi yang dilakukan Small Retailer Djarum ke konsumen melalui 
display rokok Djarum dan materi promosi yang dipasang di outlet-outlet Small Retailer 
Djarum. perluasaan pangsa pasar rokok Djarum yang didapatkan atas kerja dan pelayanan 
Small Retailer Djarum.  
 Dalam pendistribusian rokok Djarum, terdapat jaminan sosial yang diberikan 
District Sales Office kepada Small Retailer Djarum dan jaminan social ini bersifat non-
formal. Dalam jaminan social ini menunjukkan adanya hubungan patron klien antara 
District Sales Office dengan Small Retailer Djarum. Hubungan patron klien ini timbul 
karena pihak patron dalam hal ini District Sales Office mempunyai kedudukan yang lebih 
tinggi dari pada klien yaitu Small Retailer Djarum. Pihak patron memberikan bantuan 
kepada klien secara informal. Bantuan-bantuan ini lebih didasarkan pada rasa sosial 
kepada klien yang bekerja sebagai perantara pada pendistribusian rokok Djarum milik 
District Sales Office. Karena kedekatan hubungan ini maka pihak klien dalam hal ini 
Small Retailer Djarum merasakan bahwa apabila ada sesuatu masalah maka ia akan 
cenderung mengharapkan dukungan kepada District Sales Office sebagai pihak patron. 
Dari pihak patron sendiri juga dengan senang hati memberikan bantuan-bantuan secara 
informal karena ada hubungan kedekatan bahwa pengecer adalah orang yang membantu 
dan bekerja pada distribusi rokok Djarum dibawahnya. 
 Di dalam pendistribusian rokok Djarum terdapat hubungan dagang antara District 
Sales Office dengan Small Retailer Djarum. Hubungan dagang itu terlihat pada 
penyediaan barang, pemasaran serta promosi. Small Retailer Djarum dalam kaitannya 
dalam penyediaan barang terlihat dari : 
· Intensitas pengambilan barang dalam satu minggu berhasil memasarkan berapa sloop, 
semua tergantung ramai tidaknya pembeli untuk diperdagangkan,dengan jumlah 
rokok Djarum yang diambil tidak lebih dari 50 sloop tiap minggu. 
· Jenis produk yang diperdagangkan dan diambil Small Retailer Djarum dari District 
Sales Office berbeda-beda setiap outlernya, tergantung permintaan konsumen. Hal ini 
didasarkan jenis yang paling laku dibeli konsumen; produk Djarum yang paling laku 
di surakarta yaitu Djarum Super, Djarum 76,LA Lights dan Djarum Black. 
· Sistem pembayaran yang dilakukan Small Retailer Djarum kepada District Sales 
Office terdapat dua (2) macam pembayaran : (1) pembayaran langsung tunai di muka 
dan (2) pembayaran setengah di awal dan setengah lagi di akhir. Untuk pembayaran 
jenis kedua hanya diperbolehkan District Sales Office untuk Small Retailer Djarum 
yang memang sudah mengenal baik dan lama menjalin hubungan kerja. Hal ini 
didasarkan akan rasa saling percaya. 
Sedangkan promosi dan pemasaran yang dilakukan Small Retailer Djarum adalah 
pemasaran yang dilakukan secara langsung kepada pembeli tanpa adanya perantara 
lainnya. Sedangkan pemasaran yang dilakukan District Sales Office yaitu dengan 
mendatangi langsung outlet Small Retailer Djarum dan melayani tepat waktu agar 
distribusi rokok Djarum lancar dan mempermudah sistem pembayaran untuk Small 
Retailer Djarum. Sedangkan mengenai promosi produk Djarum yang dilakukan oleh 
Small Retailer Djarum yaitu dengan memajang rokok Djarum di outlet atau membuat 
display produk yang menarik, dan melayani secara face to face dengan pembeli sehingga 
diperlukan keterampilan pedagang untuk merayu pembeli. 
 Dari penelitian ini dapat disimpulkan bahwa secara keseluruhan, antara District 
Sales Office dan Small Retailer Djarum di Surakarta mengalami peningkatan 
kesejahteraan dalam kehidupan social ekonominya. 
1. Implikasi Empiris 
Dari penelitian yang telah dilakukan, maka peneliti menyimpulkan 
implikasi empiris bahwa dalam usaha pendistribusian rokok Djarum dalam 
prosesnya kedepan akan terjadi perkembangan yang cepat mengenai 
kesejahteraan serta perekonomian dari District Sales Office Djarum. Hal ini 
disebabkan karena kesempatan untuk mendapatkan penghasilan yang semakin 
besar, semakin bertambah seiring dengan berkembangnya pangsa pasar atau 
konsumen rokok Djarum akibat gencarnya promosi. District Sales Office tidak 
tergantung dengan pihak lain dalam mengembangkan usahanya dalam 
mendapatkan penghasilan. Mereka dapat mengembangkan usahanya dengan 
kemampuan yang mereka miliki. Sedangkan perkembangan yang dialami oleh 
Small Retailer Djarum akan lambat. Hal ini dikarenakan pengecer akan selalu 
tergantung dan terikat kepada District Sales Office dalam mendapatkan suplai 
rokok sebagai modal dagang serta upah dari kegiatan promosi Djarum. 
2. Implikasi Teoritis 
Pada distribusi rokok Djarum di Surakarta terdapat suatu pola hubungan 
kerja. Dalam hubungan tersebut District Sales Office menggunakan tenaga dari 
Small Retailer Djarum di dalam mendistribusikan rokok Djarum kepada 
konsumen. Motivasi untuk melakukan hubungan kerja ini masing-masing 
berbeda, misalnya motivasi District Sales Office selain untuk mendapatkan 
keuntungan juga untuk memperluas jaringan usaha di dalam pendistribusian 
rokok Djarum. Sedangkan dari pihak Small Retailer Djarum adalah memperoleh 
penghasilan dari menjual rokok kepada konsumen.  
Motivasi dari District Sales Office adalah untuk memperoleh penghasilan 
serta dapat memperluas jaringan distribusi rokok Djarum. Hal ini sesuai yang 
dikemukakan oleh teori pertukaran dari George C. Homans. Teori-teori 
pertukaran social ini dilandaskan pada prinsip tranksasi ekonomi yang elementer : 
orang menyediakan barang atau jasa dan sebagai imbalannya berharap 
mendapatkan barang atau jasa yang diinginkan. Ahli pertukaran memilih asumsi 
sederhana bahwa tranksasi sosial itu mirip dengan tranksasi ekonomi (George C. 
Homans dalam Margareth M. Poloma, 1994 : 52-53). 
Homans tidak hanya melihat dari perilaku ekonomisnya saja melainkan 
semua perilaku sosial sebagai hasil dari pertukaran yang demikian, karena pada 
hubungan kerja yang terjaddi dalam pendistribusian rokok Djarum tidak 
menyediakan ganjaran ekstrinsik yang berupa uang saja tapi juga menyediakan 
ganjaran intrinsic berupa persahabatan, kepuasan diri. Hal ini dirasakan oleh 
mereka yang bekerja dalam distribusi rokok Djarum karena terhindar dari 
mengganggur. Dimana menganggur dalam pandangan masyarakat merupakan hal 
yang negative. 
Proposisi Homans semakin memperjelas hubungan kerja yang terjadi 
antara District Sales Office dengn Small Retailer Djarum. Proposisi Homans 
tersebut : dalam setiap tindakan, semakin sering tindakan tersebut memperoleh 
ganjaran, maka kian kerap ia melakukan tindakan itu (Homans, 1974 : 16). 
Apabila proposisi ini dikaitkan dengan penelitian maka proposisi dasar yang 
dikemukakan Homans sesuai dengan apa yang terjadi di lapangan penelitian. Di 
dalam distribusi rokok Djarum baik District Sales Office dan Small Retailer 
Djarum dengan pekerjaannya masing-masing merasakan bahwa mereka 
memperoleh ganjaran yang tinggi berupa penghasilan serta persahabatn, 
persaudaraan, kepuasan dan mempertinggi harga diri dalam hubungan kerja 
tersebut. Sehingga hubungan kerja tersebut berlangsung terus menerus. 
3. Implikasi Metodologis 
Penelitian yang dilakukan adalah jenis penelitian deskriptif kualitatif yang 
dimaksudkan bukan untuk menguji hipotesis. Penelitian ini menekankan pada 
pendeskripsian pola hubungan kerja District Sales Office dan Small Retailer 
Djarum selama berada dalam lingkungan kerjanya. Informan dipilih berdasarkan 
metode purposive sampling, agar diperoleh informan-informan yang sesuai 
dengan permasalahan dan tujuan penelitian yaitu mengenai pola hubungan kerja 
District Sales Office dengan Small Retailer Djarum di Surakarta. 
 Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan adalah dengan cara 
wawancara mendalam (in depth interview), observasi (pengamatan) dan 
dokumentasi. Dalam proses wawancara, peneliti mengajukan pertanyaan-
pertanyaan tentang segala sesuatu yang berkaitan dengan pola hubungan kerja dan 
hubungan dagang kepada informan untuk memperoleh informasi yang 
diharapkan, dan kebenarannya dibuktikan dengan observasi atau pengamatan 
yang dilakukan. Dengan observasi itu diketahui kesesuaian antara informasi yang 
telah diperoleh dengan peristiwa yang terjadi secara nyata. 
 Dalam mempergunakan metodologi ini peneliti menemukan kelebihan 
sekaligus kekurangan. Kelebihannya yaitu peneliti yang diambil oleh peneliti 
lebih sesuai dengan metode kualitatif, sehingga bias mengetahui dan 
menggambarkan mengenai pola hubunan kerja antara District Sales Office dengan 
Small Retailer Djarum rokok Djarum. Sedangkan yang menjadi kekurangan 
dalam metode penelitian kualitatif ini adalah dalam hal pengumpulan data yaitu 
bahwa peneliti tidak bias secara menyeluruh melakukan pengamatan terhadap 
mobilitas District Sales Office Djarum. Hal ini karena keterbatasan waktu dan 
biaya. 
 Selama proses penelitian terdapat beberapa kesulitan yang pertama adalah 
di dalam informasi dari informan peneliti harus menyesuaikan waktu yang 
dikehendaki oleh informan, yang kedua adanya kesulitan dalam menggali 
informasi secara mendalam pada pihak buruh atau pekerja yang rata-rata 
mempunyai jawaban yang sama. Jadi untuk memperoleh informasi atau data yang 
sekiranya penting dan diperlukan, peneliti menggunakan pendekatan secara 
kekeluargaan dan berhati-hati dalam berbicara. 
B. Saran 
Dalam penelitian ini masih banyak kekurangan yang dilihat dalam hasil penelitian, 
karena masih ada beberapa aspek yang bisa dijadikan obyek penelitian ilmiah. Maka 
peneliti menyarankan agar nantinya diadakan penelitian-penelitian lebih lanjut untuk 
mengetahui dan mengulas lebih dalam tentang distribusi rokok Djarum di Surakarta. 
Selain meneliti hubungan kerja dan hubungan dagang, peneliti melihat ada beberapa hal 
yang perlu mendapat perhatian agar distribusi rokok Djarum di Surakarta ini terus 
mampu bertahan dan menjadi lebih maju lagi. Hal-hal tersebut antara lain sebagai 
berikut: 
1. Perlu adanya saling percaya dan keterbukaan lebih dari sekarang antara District 
Sales Office dengan Small Retailer Djarum mengenai pendistribusian rokok 
Djarum agar lebih meningkatkan jumlah konsumen rokok Djarum sehingga 
menambah jumlah penghasilan. 
2. Peningkatan pelayanan dan promosi karena dalam industri rokok persaingan 
ketat; dan pelayanan serta promosi yang efektif berpengaruh pada pangsa pasar 
atau konsumen. 
3. Intensitas pengembangan usaha kecil dan menengah oleh pemerintah yang 
didasarkan kepada para Small Retailer Djarum di dalam menambah pasokan 
modal guna mengembangkan usahanya. 
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